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"Harta yang tak pernah habis adalah Ilmu pengetahuan dan ilmu yang tak ternilai 
adalah pendidikan". 
 
"Orang yang pintar bukanlah orang yang merasa pintar, akan tetapi ia adalah orang 
yang merasa bodoh, dengan begitu ia tak akan pernah berhenti untuk terus belajar". 
 
"Belajar dan bekerja dengan giat, serta tidak lupa bersyukur, tentu akan memberikan 
hasil yang baik". 
 
"Terus menggali ilmu dan pengetahuan baru, maka engkau akan bisa mengenali dan 
mengembangkan kemampuan diri". 
 
"Tragedi terbesar dalam kehidupan bukanlah sebuah kematian, tapi hidup tanpa 
tujuan.Karena itu, teruslah bermimpi untuk menggapai tujuan dan harapan, supaya 
hidup bisa lebih bermakna". 
"Tak perlu malu karena berbuat kesalahan, sebab kesalahan akan membuatmu lebih 
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NASIRIN (2020).”Strategi Pemasaran Produk Pada Distributor dengan Metode 
SWOT study kasus CV.Bahari Food Sumur Panggang Kota Tegal” Program Teknik 
Industri, Fakultas Teknik Universitas Pancasakti Tegal. 
CV. Bahari Food Tegal merupakan industri yang bergerak pada bidang 
pengolahan makanan, produk yang dihasilkan seperti otak-otak ikan, nugget,puyam 
dan bakso. Permasalahan yang dihadapi di CV. Bahari Food adalah adanya 
keterlambatan distribusi yaitu simpangan yang jauh antara persediaan yang ada 
dengan pesanan dari distributor dan permasalahan yang lain kinerja dari perusahaan 
yang kurang baik dalam memenuhi kebutuhan produk pada konsumen dan proses 
pendistribusian produk kurang optimal. Oleh karena itu penelitian ini bertujuan untuk 
menentukan strategi pemasaran dari data kuisioner pengamatan. 
Pengumpulan data dalam penelitian ini dimaksudkan untuk memperoleh data 
dan juga sebagai perhitungan analisa, Metode yang digunakan dalam penulisan ini 
adalah metode SWOT dengan perhitungan darifaktor internal dan eksternal.Kemudian 
dihitung dengan cara pembobotan untuk menentukan matrik posisi perusahaan. 
Dengan metode analisa SWOT didapatkan strategi Weakness Opportunities (WO) 
yaitu memanfaatkan teknologi yang ada, memaksimalkan jam kerja, melakukan 
penjadwalan, menciptakan barang baru, melakukan promosi dan meminimalkan 
barang return. 
Pada penentuan rute dan jadwal distribusi pada perhitungan menggunakan 
metode saving matrik sebagai metode untuk mengurutkan toko dihasilkan pengiriman 
dalam 1 kelompok dengan urutan dari gudang – Toko 2 – Toko 3 – Toko 1 – Toko 5 – 
Toko 4 – gudang dengan jarak 65 km.Dampak wabah virus corona (covid-19) tidak 
hanya merugikan sisi kesehatan. Tetapi juga merugikan industri  kecil, Maka 
perusahaan tetap melakukan produksi dengan mematuhi protokol pemerintah, dengan 
memakai masker dan cuci tangan. Dimana dalam produksinya tetap seperti 
sebelumnya yaitu produksi sesuai permintaan pasar 
 










NASIRIN (2020)."Product Marketing Strategies for Distributors with the SWOT 
Method Case Study of CV. Sun Food Tegal City Tegal" Industrial Engineering 
Program, Faculty of Engineering, University of Pancasakti Tegal. 
CV. Bahari Food Tegal is an industry engaged in the field of food processing, 
products produced such as fish brains, nuggets, puyam and meatballs. Problems 
encountered in CV. Bahari Food is a delay in distribution, which is a large deviation 
between the existing inventory and orders from distributors and other problems that 
the performance of the company is not good in meeting product needs for consumers 
and the product distribution process is less than optimal. Therefore this study aims to 
determine marketing strategies from observational questionnaire data. 
Data collection in this study is intended to obtain data and also as an analytical 
calculation, the method used in this paper is the SWOT method with calculations from 
internal and external factors. Then calculated by weighting to determine thecompany's 
position matrix. With the SWOT analysis method, the Weakness Opportunities (WO) 
strategy is obtained, utilizing existing technology, maximizing working hours, 
scheduling, creating new goods, promoting and minimizing item returns. 
In determining the route and distribution schedule in the calculation using the 
method of saving matrix as a method to sort the store generated shipments in 1 group 
in the order of warehouses - Stores 2 - Stores 3 - Stores 1 - Stores 5 - Stores 4 - 
warehouses with a distance of 65 km. The impact of the corona virus outbreak (covid-
19) is not only detrimental to the health side. But it is also detrimental to small 
industries, so companies continue to produce by complying with government 
protocols, by wearing masks and washing hands. Where the production remains as 
before, namely production according to market demand. 
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1.1 Latar Belakang Masalah 
Perkembangan bisnis di Indonesia belakangan ini semakin lama semakin 
menonjol akan kompleksitas, persaingan, perubahan, dan ketidakpastian. Keadaan 
ini menimbulkan persaingan yang tajam antara perusahaan, baik karena pesaing 
yang semakin bertambah, volume produk yang semakin meningkat, maupun 
bertambah pesatnya perkembangan teknologi. Hal ini memaksa perusahaan untuk 
lebih memperhatikan lingkungan yang dapat mempengaruhi perusahaan, agar 
perusahaan mengetahui strategi pemasaran seperti apa dan bagaimana yang harus 
diterapkan dalam perusahaan. Oleh sebab itu persaingan sangat penting bagi 
keberhasilan atau kegagalan suatu perusahaan, dimana pesaing dengan 
menggunakan pendekatan pasar adalah perusahaan-perusahaan yang memuaskan 
kebutuhan pelanggan yang sama. Sehingga perusahaan harus lebih cermat 
membaca serta mengantisipasi keadaan pasar sehingga dapat menciptakan produk 
yang berkualitas, memberikan pelayanan yang berkualitas yang dapat memuaskan 
konsumen sehingga dapat memenangkan persaingan. 
Perusahaan perlu mengenali kekuatan dan kelemahan perusahaan 
dalampersaingan. Hal ini akan sangat membantu perusahaan dalam mengenali diri, 
sertamemanfaatkan setiap peluang yangada dan menghindari ancaman atau 





mengambil keputusan, seorang manajer harus mengenali apa saja kelemahan, 
kekuatan, ancaman, peluang yang dimiliki perusahaan serta mengenali 
keunggulan pesaing yang mungkin dimiliki. 
Perusahaan yang benar-benar memahami bagaimana konsumen 
memberikan jawaban terhadap ciri-ciri barang yang berbeda harganya ,daya tarik 
penjualannya dan lain-lain akan memperoleh keuntungan lebih banyak. Hal 
tersebut akan mendorong perusahaan untuk membuat barang yang dapat 
memenuhi keinginan konsumen, sehingga dapat meningkatkan volume penjualan. 
Oleh karena itu perusahaan harus mengetahui keinginan konsumen tersebut dalam 
menggunakan barang yang dihasilkan.Untuk mengatasi permasalahan tersebut 
tergantung dari perusahaan itu sendiri bagaimana memasarkan barang 
produksinya. Kegiatan untuk memasarkan barang-barang akan meliputi: produk, 
harga, distribusi dan produksi. Setelah perusahaan membuat barang yang siap 
untuk dipasarkan, langkah selanjutnya menentukan harga jual yang layak sesuai 
dengan kualitas barang tersebut. Agar barang-barang tersebut cepat sampai ke 
tangan konsumen, perusahaan akan menggunakan saluran distribusi. Dan barang 
bisa dikenal oleh calon pembeli perlu adanya kegiatan promosi. 
Perilaku konsumen adalah kegiatan-kegiatan individu yang secara 
langsung terlibat dalam mendapatkan dan menggunakan barang-barang dan jasa-
jasa termasuk di dalamnya proses pengambilan keputusan pada persiapan dan 
menentukan kegiatan-kegiatan tersebut (Basu Swastha DH,1987:19). 
Suatu perusahaan dapat mengembangkan strategi bersaing dengan cara 





kekuatan eksternal tersebut. Pengembangan strategi bersaing ini bertujuan agar 
perusahaan dapat melihat secara objektif kondisi-kondisi internal dan eksternal 
sehingga dapat mengantisipasi perubahan lingkungan eksternal, yang sangat 
penting untuk memperoleh keunggulan bersaing dan memiliki produk yang sesuai 
dengan keinginan konsumen dengan dukungan optimal dari sumber daya yang 
ada. Pentingnya strategi adalah merupakan alat untuk mencapai tujuan perusahaan 
jangka panjang dan terus menerus dilakukan berdasarkan sudut pandang tentang 
apa yang dihadapi oleh para pesaing dimasa depan untuk mencapai keunggulan 
bersaing. Strategi adalah rencana yang disatukan, menyeluruh, dan terpadu yang 
mengaitkan keunggulan strategi perusahaan dengan tantangan lingkungan yang 
dirancang untuk memastikan bahwa tujuan utama perusahaan dapat dicapai 
melalui pelaksanaan yang tepat oleh perusahaan.Pentingnya perusahaan 
mengetahui faktor-faktor kunci sukses eksternal dan internal lingkungan 
perusahaan merupakan nilai lebih untuk daya saing perusahaan. 
Analisa strategi pemasaran dalam hubungannya dengan perilaku 
konsumen dimulai dengan meneliti siapa yang ada di pasar konsumen, apa yang 
dibeli konsumen, kapan konsumen membeli, siapa yang terlibat dalam 
pembeliaan, mengapa konsumen membeli dan bagaimana konsumen membeli 
(Basu Swastha DH, T.Hani Handoko,1987:3)  
Fungsi riset pasar sendiri adalah yang menghubungkan konsumen, 
pelanggan dan publik dengan pemasar melalui informasi-informasi yang 
digunakan untuk mengidentifikasi dan mendefinisikan peluang,membantu kinerja 





pasar perlu dilakukan sebelum memulai usaha baru, memperkenalkan produk 
baru, maupun mempertahankan usaha yang sudah ada. 
CV. Bahari Food berlokasi Jln. Abdul Syukur Rt 007 Rw 007 Kelurahan 
Margadana, Kecamatan Margadana Kota Tegal dan berdiri tahun 2014. Produk 
macam olahan makanan yang diproduksi diantaranya nugget, otak-otak ikan dan 
bakso.Kualitas kemampuan produk bertahan atau tanggal kadaluarsa produk 
cukup singkat, kurang lebih hanya 3 sampai 4 hari. Meningkatnya home industri 
olahannya tersebut membuat CV. Bahari Food menambah persaingan serta 
mengurangi wilayah daerah distributor, sehingga wilayah distribusinya tersisa 
meliputi Tegal, Brebes dan Pemalang. CV. Bahari Food mempunyai beberapa 
permasalahan yang menyebabkan kinerja perusahaan kurang begitu baik dalam 
menangani kebutuhan produk kedistribusi.Kurangnya pendataan pertahun hasil 
produksi ke distribusi mengakibatkan penurunan dalam memenuhi kebutuhan 
distributor.Di samping itu CV. Bahari Food perlu mengetahui lebih dahulu 
strategi pemasaran agar tidak menurun dari segi penjualan.  Dalam produksinya 
sangat membutuhkan sumber daya yang dapat bekerja secara profesional agar 
hasil produksi dan penjualan dapat konsisten dalam segi rasa, kualitas produk dan 
tepat waktu sesuai target atau permintaan dari costumer, sehingga didalam proses 









Tabel 1.1 Data penjualan produk pada bulan Januari-april 2020 
No 
Nama 
Produk Januari Februari Maret April 
1 Nuget 16564 17516 18755 17647 
2 otak-otak 11957 11778 12181 11896 
3 Bakso 961 887 996 911 
4 Puyam 5321 5695 6304 5901 
Sumber CV. Bahari Food Tegal 
Berdasarkan alasan tersebut diatas penulis tertarik mengambil judul 
“Strategi Pemasaran Produk pada Distributor CV. Bahari Food Tegal dengan 
menggunakan metode SWOT”. 
 
1.2 Batasan Masalah 
Berdasarkan latar belakang masalah diatas penulis membatasi masalah 
dalam penelitian ini sebagai berikut: 
1. Data yang diambil dalam penelitian ini merupakan data penjualan dan 
pemesanan diambil dari bulan Januari-april 2020. 
2. Penelitian ini hanya menganalisa strategi pemasaran produk berdasarkan 
riset pasar pada distributor di CV. Bahari Food Tegal. 
3. Obyek penelitian ini adalah mengamati dari sistem produksi dan sistem 
distribusi di CV. Bahari Food Bahari Tegal ke Distributor daerah Tegal 
dan Brebes dari jenis produk nugget, bakso, otak-otak ikan dan puyam. 
4. Data  pesanan dan penjualan ditetapkan oleh pihak perusahaan. 






1.3 Rumusan Masalah 
Bedasarkan batasan masalah yang telah diuraikan, permasalahan utama 
yang akan dianalisis dalam penelitian ini adalah : 
1. Bagaimana menentukan strategi pemasaran untuk meningkatkan penjualan 
yang dilakukan CV. Bahari Food Tegal dengan metode SWOT ? 
2. Bagaimana menentukan alokasi pengiriman produk dalam pendistribusian 
agar lebih optimal? 
3. Bagaimana menentukan strategi pemasaran di Era masa pandemic covid-
19 seperti ini ? 
 
1.4 Tujuan dan Manfaat Penelitian 
a. Tujuan Penelitian 
Adapun tujuan penelitian yang ingin dicapai adalah sebagai berikut : 
1. Untuk menentukan strategi pemasaran untuk meningkatkan 
penjualan yang dilakukan CV. Bahari Food Tegal dengan metode 
SWOT. 
2. Untukmenentukan alokasi pengiriman produk dalam 
pendistribusian agar lebih optimal. 
3. Untuk menentukan strategi pemasaran di Era masa pandemic covid 
seperti ini . 
b. Manfaat Penelitian  
1. Memberikan sumbangan pemikiran kepada CV. Bahari Food Sumur 





masalah yang dihadapi agardapat melakukan proses perbaikan atau 
pembaruan terus menerus secara continue. 
2. Penulis berharap dalam penelitian ini dapat menerapkan ilmu yang 
didapat selama duduk dibangku kuliah serta dapat menambah 
pengetahuan dan pengalaman. 
 
1.5 Sistematika Penulisan penelitian. 
Sistematika penelitian ini adalah sebagai berikut : 
BAB I PENDAHULUAN 
Bab ini berisi tentang latar belakang masalah, batasan masalah, 
rumusan masalah, tujuan dan manfaat penelitian, sistematika 
penulisan. Dari uraian bab ini bermaksud menjelaskan tentang latar 
belakang penelitian dan agar dapat memberikan manfaat sesuai 
dengan tujuan penelitian dengan batasan-batasan dan rumusan 
masalah. 
BAB II   LANDASAN TEORI DAN TINJAUAN PUSTAKA 
Berisi tentang materi-materi yang berhubungan dengan penelitian 
dan juga tinjauan pustaka yang bertujuan untuk menganalisa 
distribusi makanan ringan. 





Bab ini berisi langkah-langkah tentang metode penelitian, waktu 
dan tempat penelitian, prosedur penelitian, metode pengumpulan 
data, analisis data yang sistematis dan kerangka alur penelitian. 
BAB IV    HASIL DAN PEMBAHASAN PENELITIAN 
Bab ini berisi  hasil–hasil dan pembahasan lebih rinci tentang 
hasil penelitian antara lain : menganalisa distribusi makanan ringan 
dan strategi pengembanganya. 
BAB V  PENUTUP 
Berisi Kesimpulan dari penelitian serta saran yang dianjurkan oleh 













LANDASAN TEORI DAN TINJAUAN PUSTAKA 
 
2.1 Landasan Teori  
2.1.1 Pengertian Pemasaran 
Pemasaran merupakan suatu kegiatan yang sangat penting bagi 
perusahaandalam rangka menyalurkan produk kepada masyarakat atau 
konsumen. Sementaraitu, para ahli juga menekankan pemasaran adalah proses 
sosial dan manajerialdimana individu dan kelompok memperoleh apa yang 
mereka butuhkan daninginkan melalui penciptaan dan pertukaran produk serta 
nilai dengan pihak lain (Kotler & Armstrong, 2004: 7). 
Beberapa pengertian pemasaran (marketing) yaitu: (Saladin, 2003: 2) 
a. Kotler (Edisi Millenium) mengatakan bahwa pemasaran adalah prosessosial 
yang didalamnya individu atau kelompok memperoleh apa yangmereka 
butuhkan dan inginkan dengan menciptakan, menawarkan, 
danmempertukarkan produk dan jasa yang bernilai dengan pihak lain. 
b. Stanton dan Walker mengatakan pemasaran adalah suatu sistem total 
darikegiatan bisnis yang dirancang untuk mendistribusikan barang-barang 






c. Keegan mengatakan pemasaran adalah suatu proses yang berfokus pada 
sumber daya manusia dan bertujuan untuk memanfaatkan peluang-peluang 
pasar secara global. 
Pemasaran adalah sebagai tindakan berbagai perusahaan 
untukmerencanakan, menentukan harga, mempromosikan, dan 
mendistribusikan barang dan jasa yang memuaskan kebutuhan, baik kepada 
pembeli yang ada maupun potensial (Sumarni, Soeprihanto, 2003: 261). 
Dalam usaha memasarkan produknya perusahaan harus memiliki 
konseppemasaran yang berguna untuk mencari peluang dan strategi khusus 
agar produkyang ditawarkan dapat diterima oleh pasar.Konsep pemasaran 
mencakup prinsipperusahaan yang berperan sebagai pencipta perubahan, 
menemukan danmemperkenalkan gagasan ide baru secara berkesinambungan 
untuk mengadakanriset dalam memperkenalkan produk-produk baru. 
2.1.2 Strategi Pemasaran  
Strategi pemasaran yaitu rencana yang disatukan menyeluruh dan 
terpaduyang mengaitkan keunggulan faktor internal pada strategi perusahaan 
dengan tantangan dari lingkungan berbagai factor eksternal yang ada kemudian 
dirancang untuk memastikan bahwa tujuan utama perusahaan dapat dicapai 
melalui pelaksanaan yang tepat oleh perusahaan, sehingga dapat terhindar dari 
serangan para pesaingnya (Yumanda,2009). 
Menurut Rangkuti (2015:6), pada prinsipnya strategi dapat dikelompokkan 





1. Strategi manajemen meliputi strategi yang dapat dilakukan oleh 
manajemen dengan orientasi pengembangan strategi secara makro 
misalnya strategi pengembangan produk, strategi penetapan harga, strategi 
akuisisi, strategi pengembangan pasar dan strategi mengenai keuangan, 
dan sebagainya.  
2. Strategi investasi merupakan kegiatan yang berorientasi pada investasi 
misalnya apakah perusahaan melakukan strategi pertumbuhan yang agresif 
atau berusaha mengadakan penetrasi pasar, strategi bertahan, strategi 
pembangunan kembali suatu divisi baru atau strategi divestasi, dan 
sebagainya.  
3. Strategi bisnis sering disebut juga strategi bisnis secara fungsional karena 
strategi ini berorientasi pada fungsi-fungsi kegiatan manajemen misalnya 
strategi pemasaran, strategi produksi atau operasional, strategi distribusi, 
strategi organisasi, dan strategi-strategi yang berhubungan dengan 
keuangan.  
Bauran pemasaran atau marketing mix adalah merupakan elemen utama di 
dalam strategi pemasaran yang terdiri dari empat variabel yaitu produk, harga, 
promosi, dan sistem distribusi yang merupakan sebuah inti dari sistem 
pemasaran dalam perusahaan.Bauran pemasaran merupakan alat 
merencanakan, melaksanakan, dan mengatur tujuan utama pemasaran dan 
strategi suatu organisasi.Penerapan bauran pemasaran sebagai alat dan fungsi 
pemasaran ditekankan untuk mempertukarkan nilai.Nilai yang dimaksud 





pengorbanan untuk mendapatkannya. Kotler dan Armstrong (2008:62-63) 
menerangkan bahwa bauran pemasaran meliputi: 
a) Produk (Product)  
Produk adalah kombinasi barang/jasa yang ditawarkan perusahaan kepada 
pasar sasaran. 
b) Harga (Price)  
Harga adalah jumlah uang yang harus dibayarkan pelanggan untuk 
memperoleh produk/jasa. 
c) Distribusi atau Tempat (Place) 
Tempat meliputi kegiatan perusahaan yang membuat produk/jasa tersedia 
bagi pelanggan sasaran. 
d) Promosi (Promotion) 
Promosi adalah aktivitas yang menyampaikan manfaat produk/jasa dan 
membujuk pelanggan untuk membelinya. 
2.1.3 Kaitan antara Pemasaran dan Perilaku Konsumen 
Kaitan antara perilaku konsumen dengan pemasaran adalah perilaku 
konsumen sangat mempengaruhi kelancaran proses pemasaran. Perilaku 
konsumen sebagai disiplin ilmu pemasaran sangat berguna karena salah satu 
alasan mengenai pentingnya pemasaran adalah perusahaan tidak hanya 
memproduksi produk lalu menjualnya untuk mendapatkan laba yang besar, 
tetapi perusahaan juga ingin agar konsumen menjadi loyal kepada 
perusahaan.Dalam mewujudkan tujuan pemasaran dalam meningkatkan 





oleh perusahaantersebut, maka perlu memahami perilaku konsumen.Perilaku 
konsumen sangatlah berkaitan dengan pemasaran.Pemasar harus bisa 
memahami perilaku atau sikap dari masing-masing individu yang menjadi 
sasarannya dalam memasarkan produk dan jasa (Jodie, 2007). 
Perilaku konsumen merupakan tindakan yang langsung terlibat 
dalammendapatkan, mengkonsumsi dan menghabiskan produk dan jasa 
termasuk proseskeputusan yang mendahului dan menyusuli tindakan ini. Istilah 
perilaku erathubungannya dengan objek yang studinya diarahkan pada 
permasalahan manusiadibidang pemasaran, konsep perilaku konsumen secara 
terus menerusdikembangkan dengan berbagai pendekatan. 
Beberapa pendapat tentang defenisi perilaku konsumen, yaitu: 
a. Perilaku konsumen merupakan studi tentang bagaimana 
pembuatkeputusan, baik individu, kelompok, ataupun organisasi, membuat 
keputusan-keputusan beli atau melakukan transaksi pembelian suatu 
produk dan mengkonsumsinya (Prasetijo, Ihalauw, 2005: 9). 
b. Kotler dan Armstrong (2004) mengatakan perilaku konsumen 
sebagaiperilaku pembelian konsumen akhir, baik individu maupun rumah 
tangga, yang membeli produk untuk konsumsi personal. 
c. Perilaku konsumen adalah perilaku yang melibatkan konsumen 
dalammencari, membeli, menggunakan, mengevaluasi serta menghabiskan 
produk dan jasa yang mereka harapkan akan memuaskan kebutuhan 





d. Perilaku konsumen merupakan interaksi dinamis antara afeksi 
(perasaan)dan kognisi (pikiran), perilaku dan lingkungannya dimana 
manusia melakukan kegiatan pertukaran dalam hidup mereka (Setiadi, 
2003:3). 
e. Perilaku konsumen adalah tindakan individu yang secara langsung 
terlibatdalam usaha memperoleh menggunakan barang-barang jasa 
ekonomistermasuk proses pengambilan keputusan yang mendahului dan 
menentukan tindakan tersebut (Mangkunegara, 2002: 3). 
Jadi bisa diartikan bahwa perilaku konsumen adalah proses 
pengambilankeputusan dan aktivitas dalam mengevaluasi, memperoleh 
barang dan jasa serta segala kegiatan, tindakan, proses psikologis yang 
mendorong tindakan tersebut sebelum membeli suatu produk atau barang 
jasa.Memahami perilaku konsumen dan pelanggan tidak sederhana, 
pelanggan mungkin saja menyatakan kebutuhan dan keinginan mereka.Tetapi 
mereka malah bertindak yang lebih dalam dan biasa saja mereka menanggapi 
pengaruh yang mengubah pola pikir mereka pada menit-menit 
akhir.Bagaimana juga pemasaran harus mempelajari keinginan persepsi, 
preferensi, serta perilaku belanja dan pembelian pelanggan serta sasaran 
mereka. 
2.1.4 Faktor-faktor yang Mempengaruhi Perilaku Konsumen 
Tindakan-tindakan konsumen dipengaruhi oleh beberapa hal, baik 





faktor yangmempengaruhi perilaku konsumen menurut Setiadi (2003: 11-15), 
yaitu: 
a. Faktor-faktor Kebudayaan, yang terdiri dari budayaan, sub-budaya 
dankelas sosial. 
b. Faktor-Faktor Sosial, yang terdiri dari kelompok referensi, keluarga, 
perandan status sosial. 
c. Pribadi, yang terdiri dari usia/umur, tahap daur hidup, 
jabatan/pekerjaan,keadaan ekonomi, gaya hidup, kepribadian dan konsep 
diri. 
d. Psikologis, yang terdiri dari motivasi, persepsi, belajar, kepercayaan 
dansikap. 
2.1.5 Produk 
Produk merupakan segala sesuatu yang dapat ditawarkan produsen 
untukdiperhatikan, diminta, dicari, dibeli, digunakan, atau dikonsumsi pasar 
sebagaipemenuhan kebutuhan atau keinginan pasar yang bersangkutan. 
Secarakonseptualproduk adalah pemahaman subyektif dari produsen atas 
sesuatu yang bisaditawarkan, sebagai usaha untuk mencapai tujuan organisasi 
melalui pemenuhankebutuhan dan keinginan konsumen, sesuai dengan 
kompetensi dan kapasitasorganisasi serta daya beli pasar (Tjiptono, 2002). 
Definisi produk menurut Stanton (1997) adalah sebagai berikut: 
Sekumpulan atribut yang nyata, didalamnya sudah tercakup warna, 





sertapengecer mungkin diterima oleh pembeli sebagai sesuatu yang 
mungkinbisa memuaskan keinginannnya. 
Definisi produk menurut Kotler dan Armstrong (2000) adalah sebagai 
berikut: 
Segala sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar untuk mendapat 
perhatian,dibeli, dipergunakan, atau dikonsumsi dan yang dapat 
memuaskankeinginan atau kebutuhan. 
Berdasarkan dua definisi mengenai produk di atas maka dapat disimpulkan 
bahwa produk merupakan segala sesuatu yang ditawarkan produsen kepada 
konsumen untuk memenuhi kebutuhan konsumen dan mampu memberikan 
kepuasan bagi penggunanya. 
Produk merupakan elemen penting dalam sebuah program 
pemasaran.Strategi produk dapat mempengaruhi strategi pemasaran 
lainnya.Pembelian sebuah produk bukan hanya sekedar untuk memiliki 
produk tersebut tetapi juga untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan 
konsumen. Produk (product) adalah mengelola unsur produk termasuk 
perencanaan dan pengembangan produk atau jasa yang tepat untuk dipasarkan 
dengan mengubah produk atau jasa yang ada dengan menambah dan 
mengambil tindakan yang lain yang mempengaruhi bermacam-macam produk 







Merek adalah suatu tanda yang berupa gambar, nama, kata, huruf-huruf, 
angka-angka, susunan warna atau kombinasi dari unsur-unsur tersebut yang 
memiliki daya pembeda dan digunakan dalam kegiatan perdagangan barang 
dan jasa. Fungsi merek menurut Amien (2009) antara lain: 
a. Sebagai tanda pengenal untuk membedakan hasil produksi yang dihasilkan 
seseorang atau beberapa orang secara bersama-sama atau badan hukum 
dengan produksi seseorang/ beberapa orang atau badan  hukum lainnya. 
b. Sebagai alat promosi, sehingga mempromosikan hasil produksinya cukup 
dengan menyebut merek. 
c. Sebagai jaminan atas mutu 
Menurut Kotler (1996) suatu merek sebaiknya merupakan hasil pemikiran 
karena merupakan tiang penyangga konsep produk. Beberapa diantaranya 
kriterinya bagi merek adalah: 
a. Merek harus menggambarkan sesuatu mengenai manfaat produk. 
b. Merek harus menggambarkan kulitas, kegiatan, warna. 
c. Merek harus mudah diucapkan, dikenali, atau diingat. 
d. Merek harus khas. 
Brand(merek)adalah salah satu atribut yang sangat penting dari sebuah produk 
yang penggunaanya pada saat ini sudah sangat meluas karena beberapa alasan, 
dimana merek suatu produk berarti memberikan nilai tambah produk tersebut. 
Pikiran para pelanggan dipengaruhi oleh beragam pesan yang sampai pada angka 





tetapi merek juga harus menempati suatu posisi khusus dalam pikiran untuk benar 
– benar menjadi sebuah merek. 
Permasalahanya bila merek tidak mendapat tempat khusus atau berbeda 
dalam benak konsumen, maka akan memberi kesempatan bagipara pesaing untuk 
menempati posisi dalam benak konsumen tersebut dan merek itu menjadi kurang 
sejati. Oleh karena itulah maka diperlukan apa yang dinamakan dengan merek 
sejati. 
Merek sejati terdiri dari tiga hal yang merupakan sifat fundamental yang 
membedakan merek sejati dalam benak konsumen yakni internalisasi jumlah 
kesan – kesan, suatu khusus di “pikiran (mind’s eye)” konsumen, dan manfaat – 
manfaat fungsional danemosional yang dirasakan. Secara definitif merek sejati 
dapatdijelaskan sebagai internalisasi jumlah dari semua kesan yang diterima 
para pelanggan dan konsumen yang dihasilkan dalam sebuah posisi khusus di 
“pikiran” konsumen berdasarkan manfaat – manfaat fungsional dan emosional. 
Cara yang paling mudah untuk membedakan merek sejati dengan merek lain 
adalah dengan melihatnya pada serangkaian kesatuan yang membandingkan 
kekhususan relatif. Jika merek menjadi khusus dalam benak konsumen, maka 
merek tersebut lebih mendekati definisi merek sejati. 
Definisi lain tentang merek dijelaskan oleh Kotler dan GaryArmstrong 
(2007: 70) dalam bukunya Dasar – Dasar Pemasaran Principles of Marketing. 
Menurut mereka merek adalah nama, istilah, tanda, simbol, rancangan, atau 





dari seseorang atau penjual dan untuk membedakannya dari produk pesaing. Jadi 
merek mengidentifikasi pembuat atau penjual dari suatu produk. Merek juga 
merupakan janji penjual untuk menyampaikan kesimpulan sifat, manfaat, dan jasa 
spesifik secara konsisten kepada pembeli. Merek dapat menyampaikan empat 
tingkat arti : 
 
a. Atribut 
Merek akan mengingatkan orang pada atribut tertentu. Misalnya keawetan 
dan sebagainya sehingga hal ini memberikan suatu landasan pemosisian 
bagi atribut lain dari produk tersebut. 
b. Manfaat 
Pelanggan tidak membeli atribut tetapi mereka membeli manfaat dari 
produk tersebut.Oleh karena itu atribut harus diterjemahkan menjadi 
manfaat fungsional dan emosional. 
c. Nilai 
Merek juga mencerminkan sesuatu mengenai nilai – nilai 
pembeli.Misalnya saja menilai prestasi, keamanan, dan prestise tinggi 
suatu produk. 
d. Kepribadian 
Merek menggambarkan kepribadian. Merek akan menarik orang yang 
gambaran sebenarnya dan citra dirinya cocok dengan citra merek. 





Perusahaan akan selalu berusaha untuk memuaskan pelangganmereka 
dengan menawarkan produk yang berkualitas. Produk yangberkualitas adalah 
produk yang memiliki manfaat bagi pemakainya(konsumennya). Jika 
seseorang membayangkan suatu produk,maka mereka membayangkan 
manfaat yang akan diperoleh dariproduk yang akan mereka pergunakan. 
Manfaat dalam suatuproduk adalah konsekuensi yang diharapkan konsumen 
ketikamereka membeli dan menggunakan suatu produk. Banyak definisiyang 
diungkapkan oleh para ahli ekonomi. Menurut Kotler (2000:347), “Kualitas 
produk merupakan ciri dan karakteristik suatubarang atau jasa yang 
berpengaruh pada kemampuannya untukmemuaskan kebutuhan yang 
dinyatakan maupun tersirat”.Komarrudin (1999: 253), mendefinisikan kualitas 
produk sebagaiberikut : 
Karena itu kualitas tersebut dapat menggambarkan salah satudari hal – hal 
seperti kemampuan untuk mempergunakan(fitness for use), kelas atau derajat 
(grade), mutu kecocokan(quality of conformance), karakteristik mutu (quality 
ofcharacteristic), fungsi mutu (quality function), dan namasebuah bagian 
dalam organisasi (quality department). 
Kesimpulan yang dapat diambil dari beberapa definisi diatas adalah bahwa 
kualitas suatu produk merupakan kadar dari tingkat baik buruknya suatu yang 
terdiri dari semua faktor yang melekat pada barang atau jasa sehingga barang 
tersebut memiliki kemampuan untuk dipergunakan sebagaimana yang 





Pada dasarnya suatu peningkatan kualitas produk memerlukan suatu 
peningkatan yang melibatkan semua orang yang dalamperusahaan tersebut 
untuk meningkatkan hasil yang lebih baik atau yang biasa disebut 
kaizen.Kaizen mementingkan semua aktivitas dalam suatu perusahaan 
diarahkan pada kepuasan pelanggan yang lebih besar.Oleh karena itu 
diperlukan kualitas produk yang tinggi agar kepuasan pelanggan dapat 
terpenuhi.Suatu tanggung jawab yang besar bagi perusahaan untuk 
memastikan produknya memenuhi kebutuhan pelanggan. 
2.1.8 Pengertian Distribusi 
 Distribusi merupakan salah satu aspek penting dalam pemasaran. Istilah 
distribusi sama artinya dengan place (penempatan) yaitu aktivitas penyaluran 
atau penempatan barang dari produsen ke konsumen. Menurut Salim (1993) 
kegiatan transportasi merupakan bagian dari pengertian distribusi. 
Menurut Swastha (2008 : 285), Saluran distribusi merupakan suatu 
struktur organisasi dalam perusahaan dan luar perusahaan yang terdiri atas 
agen, dealer, pedagang besar, dan pengecer, melalui sebuah komoditi, 
produk, atau jasa dipasarkan. 
Beberapa perantara, seperti pedagang grosir dan eceran, yang membeli 
berhak atas menjual kembali barang dagangan disebut pedagang. Perantara 
lainnya, seperti broker, perwakilan produsen, agen penjualan, mencari 
pelanggan dan dapat bernegosiasi atas nama produsen, tetapi tidak memiliki 
hak atas barang. Oleh karena itu, mereka disebut agen. Masih ada perantara 





periklanan, yang membantu dalam proses distribusi, tetapi juga memiliki hak 
atas barang dan tidak negosiasikan pembelian atau penjualan, mereka disebut 
fasilitator. 
2.1.8.1 Tingkat Saluran Distribusi 
Produsen dan pelanggan akhir merupakan bagian dari semua 
saluran.Jumlah tingkat perantara unutk menentukan saluran distribusi. 
Menurut Kotler (2009 : 112), Ada beberapa saluran distribusi barang ke 
konsumen digolongkan berdasarkan jumlah tingkat saluran dan jumlah perantara.  
Berikut bentuk-bentuk Saluran Distribusi barang ke konsumen berdasarkan 
jumlah tingkat saluran dan jumlah perantara antara lain : 
1. Saluran tingkat nol (zero-level channel)  
1.  
Gambar. 2.1 
Saluran distribusi langsung yaitu saluran distribusi yang terdiri dari produsen 
yang menjual langsung ke konsumen akhir. 
2. Saluran tingkat satu (one-level channel)  
 
Gambar. 2.2 
Saluran distribusi yang memiliki satu perantara penjualan, seperti pengecer 
sedangkan dalam pasar industri perantara ini adalah sales agen/makelar. 
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Saluran distribusi yang mengandung dua perantara penjualan, perantara ini 
biasanya pedagang besar dan pengecer. 
4. Saluran tingkat tiga (three-level channel)  
 
Gambar. 2.4 
Saluran distribusi yang mengandung tiga perantara penjualan, perantara ini 
biasanya pedagang besar, pemborong, dan pengecer. 
2.1.9 Pengaruh penyebaran covid-19 di Indonesia terhadap perekonomian 
masyarakat 
Virus corona adalah virus yang menyerang pada sistem 
pernapasan.Penyakit karena infeksi virus ini disebut COVID-19. Secara 
umum ada 3 gejala yang bisa menandakan seseorang terinfeksi virus 
corona yaitu: Demam (suhu tubuh diatas 38 derajat celcius), batuk, sesak 
nafas. Virus ini menular dengan cepat dan telah menyebar ke beberapa 
Negara, termasuk Negara Indonesia. 
Virus corona muncul di Indonesia pada awal tahun 2020 memberikan 
dampak yang cukup luas terhadap kegiatan yang dilakukan mayarakat, 
salah satunya adalah dampak dalam kegiatan perekonomian.Kegiatan 
perekonomian adalah segala aktifitas yang dilakukan oleh manusia dalam 
upaya pemenuhan kebutuhan hidup. 
Dampak dari pandemic covid-19 terhadap perekonomian dan kebijakan 
pemerintah Indonesia : 










Yang terkena dampak pertama adalah perusahaan manufactur 
otomotif di bawah tekanan besar karena ketergantungan mereka pada 
rantai pasokan global sehingga menghambat proses produksi. 
Industri Garmen yang melakukan system pengurangan kepadatan 
karyawan dengan cara dua pekan kerja dan dua pekan libur guna 
mengurangi penyebaran virus corona, tentu hal ini berdampak pada 
menurunnya produksi sehingga perusahaan mengalami kerugian yang 
berujung PHK. 
Sektor pariwisata dan penerbangan yang sepi penumpang 
dikarenakan adanya kebijakan social distancing serta ritel non 
makanan yang sepi pengunjung. Industri perfilman yang mengurangi 
proses syuting, industri media dan pers yang terhambat mencari 
konten dan berita. Industri sektor jasa hanya sedikit hambatan yaitu 
orderan jasa yang menurun akan tetapi masih bisa diatasi dan tidak 
terlalu terpengaruh. 
b. keuangan digital menungkat 
seperti yang sudah kita ketahui bahwa virus corona dapat 
menempel pada benda, uang adalah salah satunya. Ini adalah alasan 
uang digital akan meningkat karena uang digital tidak bisa dipegang 
atau disentuh sehingga tidak akan menyebarkan terjadinya penularan 
virus, beda halnya dengan uang fisik (kertas dan logam) yang bisa 
dipegang dan tentu ini akan menyebabkan terjadinya penyebaran 





hal salah satunya adalah turunnya ekonomi Negara China sehingga 
Negara Indonesia terkena imbasnya karena Negara kita pro terhadap 
Negara china yang merupakan lawan panas dan sekarang 1 dollar AS 
telah mencapai sekitar Rp.16.466 (per 25maret). 
c. Meningkatnya daya beli produk local 
Dari dampak negatif yang ditimbulkan oleh wabah ini ternyata ada 
sisi baiknya yaitu pertama meningkatnya daya beli barang local 
dikarenakan pemerintah sudah melarang barang import selama wabah 
ini masih berlangsung. Kedua polisi udara menurun akibat kurangnya 
kendaraan yang disebabkan oleh social distancing. 
Kebijakan pemerintah terkait pandemic Covid-19 
a. Social distancing (pembatasan social) 
Adalah serangkaian tindakan pengendalian infeksi yang dimaksudkan 
untuk menghentikan atau memperlambat penyebaran penyakit menular. 
Tujuan dari pembatasan social adalah untuk mengurangi kemungkinan 
kontak antara orang terinfeksi dan orang lain yang tidak terinfeksi 
sehingga dapat meminimalkan penularan penyakit, contohnya seperti 
penutupan sekolah, tempat kerja, isolasi, karantina, menutup atau 
membatasi transportasi umum. 
b. Pajak penghasilan ditanggung pemerintah 
Penghasilan teratur yang diterima oleh pegawai berpenghasilan 200juta 
rupiah pertahun yang bekerja pada perusahaan yang berdampak pandemic 





ditanggung pemerintah. Dalam peraturan menteri keuangan 
no.23/PMK.03/2020 perusahaan yang terdampak pandemi virus vorona 
merupakan perusahaan yang terdaftar pada 440 KLU (klasifikasi 
Lapangan Usaha) tertentu dan perusahaan KITE (Kemudahan Impor 
Tujuan Ekspor). 
c. Kelonggaran membayar kredit 
Pemerintah memberikan sejmlah insentif untuk kelompok usaha mikro 
,kecil dan menengah (UMKM) di antaranya kelonggaran membayar kredit 
hingga satu tahun. Presiden Joko Widodo mengatakan insentif itu juga 
dengan penurunan bunga. Meski begitu ketentuan itu hanya bisa dinikmati 
oleh UMKM dengan kredit dibawah Rp10 Miliar. Selain UMKM 
kelonggaran kredit juga akan diberikan kepada tukang ojek dan sopir taksi. 
Kelonggaran pinjaman tersebut juga telah mendapat perstujuan dari Bank 
Indonesia (BI) dan otoritas jasa keuangan (OJK). Adapun kelonggaran itu 
berlaku mulai 31 Maret 2020 dampai dengan 31 Maret 2021. 
d. Subsidi Listrik 
Merupakan kebijakan keringanan biaya listrik kepada pelanggan PLN 
ditengah pandemi virus corona. Kebijakan tersebut sudah mulai  
diberlakukan sejak 1 April dan diharapkan semua pelanggan yang berhak 
mendapatkan subsidi listrik bisa mengakses subsidi listrik tersebut. PLN 
sudah berhasil menyediakan listrik gratis atau diskon untuk 8,5juta 





Rincian pelanggan yang berhak yaitu sebanyak 24juta pelanggan rumah 
tangga 450VA mendapatkan listrik gratis. Selanjutnya 7juta rumah tangga 
900VA bersubsidi mendapat diskon pembayaran 50persen selama tiga 
bulan. Kebijakan ini diperuntukan bagi rakyat miskin. 
 
 
2.1.10 Manajemen Distribusi dan Tranportasi 
1. Fungsi-fungsi Dasar Manajemen Distribusi dan Transportasi 
Fungsi distribusi dan transportsi pada dasarnya adalah mengantarkan 
produk dari lokasi dimana produk tersebut diproduksi sampai dimana 
mereka akan digunakan. Pada prinsipnya fungsi ini bertujuan untuk 
menciptakan pelayanan yang tinggi ke pelanggan, kecepatan pengiriman, 
kesempurnaan barang sampai ke pelanggan.Kegitan transportasi dan 
distribusi bisa dilakukan oleh perusahaan oleh perusahaan manufaktur 
dengan membentuk bagian distribusi / transportasi tersendiri atau 
diserahkan ke pihak ketiga. 
2. Optimalisasi Jaringan Distrbusi 
Distribusi meliputi semua aspek dalam pengiriman produk kepada 
konsumen.Sebenarnya distribusi merupakan bagian dari material handling, 
karena material handling merupakan perpindahan material pada setiap saat 
dan setiap tempat.Ada beberapa permasalahan yang bisa dihadapi dalam 






1) Lokasi Gudang (Warehouse) 
Lokasi gudang sangat menentukan kelancaran pendistribusian 
produk, sehingga produk dapat sampai pada konsumen tepat pada 
waktunya. Tujuan utama dari penentuan lokalisasi gudang adalah untuk 
meminimasi jarak, hal ini dikarenakan lokasi gudang dapat ditentukan 
sesuai kebutuhan. Karena itu juga pembuatan operasi yang efisien untuk 
biaya gudang juga sangat penting. 
2) Penentuan Rute dan Jadwal Pengiriman  
Salah satu terpenting dalam manajemen distribusi adalah penentuan 
jadwal serta rute pengiriman dari satu lokasi ke lokasi lain, keputusan 
seperti ini sangat penting bagi mereka yang mengirimkan barangnya dari 
satu lokasi (misalnya gudang regional) ke berbagai toko yang tersebar di 
sebuah toko. Keputusan jadwal pengiriman serta rute yang akan 
ditempuh oleh setiap tipe kendaraan akan sangat berpengaruh terhadap 
biaya-biaya pengiriman. Namun demikian biaya bukanlah sartu-satunya 
faktor yang perlu dipertimbangkan dalam proses pengiriman. Disamping 
itu jadwal dan rute seringkali juga harus mempertimbangkan kendala lain 
seperti kapasitas kendaraan atau armada pengangkutan.  
Secara umum permasalahan penjadwalan dan penentuan rute 
pengiriman bisa memiliki beberapa tujuan yang ingin dicapai seperti 
tujuan untuk meminimumkan biaya pengiriman, meminimumkan waktu 
atau jarak tempuh. Dalam bahasa program matematis salah satu tujuan 





Misalnya fungsi tujuan adalah meminimumkan biaya pengiriman namun 
ada kendala time window dan kendala maksimum jarak tempuh tiap 
kendaraan, disamping kendala lain seperti kapasitas. Ada salah satu 
metode yang dapat membantu untuk menyelesaikan permasalahan ini 
yaitu metode Saving matrix. 
a) Waktu Distribusi 
Total waktu yang dikeluarkan untuk mendistrbusikan disebut dengan 
waktu distribusi. Perhitungan waktu distribusi sebagai berikut : 
Total waktu distribusi awal (jam) = 𝚺 w  




Dimana W = waktu 
N = banyaknya area distribusi 
b) Biaya Distribusi 
Biaya distribusi yang dimaksud adalah besarnya biaya distribusi yang 
dikeluarkan oleh perusahaan untuk mendistribusikan produknya ke 
wilayah tertentu. Dengan perhitungan sebagai berikut : 
Jasa angkutan= 
𝑏𝑖𝑎𝑦𝑎
𝑚𝑢𝑎𝑡𝑎𝑛 𝑥 𝑗𝑎𝑟𝑎𝑘 𝑥 𝑤𝑎𝑘𝑡𝑢
 𝑋 100 
Dimana :  
Jasa angkutan = biaya distribusi (Rp) 
Biaya = besarnya biaya distribusi dengan mengunkan kendaraan 
Muatan  = kapasitas kendaraan yang dipilih 
Jarak  =total jarak distribusi (km) 





c) Metode Saving Matrik 
Metode saving matrik pada hakikatnya adalah metode untuk 
meminimumkan jarak, waktu ataupun ongkos dengan 
mempertimbangkan kendala-kendala yang ada. Karena disini kita 
berbicara koordianat tujuan pengiriman maka masuk akal untuk 
menggunakan jarak sebagai fungsi tujuan. Artinya kita akan 
meminimumkan jarak yang ditempuh oleh semua kendaraan. 
Langkah-langkah yang harus dikerjakan adalah : 
1. Mengidentifikasikan Matrik Jarak 
Pada langkah ini perlu jarak antara gudang ke masing-masing 
toko dan jarak antar toko. Untuk menyederhanakan permasalahan,  
mengunakan lintasan terpendek sebagai jarak antara lokasi. Dengan 
mengetahui koordinat masing-masing lokasi maka jarak antar dua 
lokasi bisa dhitung dengan menggunakan rumus jarak standar. 
Misalnya kita memiliki dua lokasi masing-masing dengan 
koordinat ( X1 , Y1 ) dan ( X2 , Y2 ) maka jarak antara dua lokasi 
tersebut adalah   
J(1,2) = √( X1 − X2 )² + ( Y1 , Y2 )²  
2. Mengidentifikasikan matrik penghematan ( saving matrix) 
Pada langkah ini kita berasumsi bahwa setiap toko akan 
dikunjungi oleh satu kendaraan secara ekslusif. Saving matrik 
merepsentasikan penghematan yang bisa di realisasikan dengan 





masing-masing toko 1 dan toko 2 dikunjungi secara terpisah maka 
jarak yang dilalui adalah jarak dari gudang ke toko 1 dan dari toko 
1 balik ke gudang ditambah dengan jarak dari gudang ke toko 2 dan 
kemudian balik ke gudang. Misalkan kita menggabungkan toko 1 
dan toko 2 kedalam satu rute maka jarak yang dikunjungi adalah 







Gambar 2.5 Perubahan yang Terjadi Dengan Menkosolidasikan Toko 1 
dan Toko 2 ke Dalam Satu Rute. Sumber (Pujawan,2005) 
 
Total jarak kiri dikurangi total jarak kanan  
2 J(G,1) + 2J(G,2) – [J(G,1) + J(1,2) + J (2,G)] 
= J(G,1) + J(G,2) - J(1,2) 
Hasil ini diperoleh dengan asumsi bahwa jarak (x,y) sama dengan 
jarak (y,x). Hasil diatas bisa digeneralisasi sebagai berikut: 
S (x, y) = J (G,x ) + J(G,y)- J(x,y) 
Dimana S (x,y) adalah penghematan jarak (saving) yang diperoleh 
dengan menggabungkan rute x dan y menjadi satu.  
3. Mengalokasikan toko ke kendaraan atau rute  
Gudang  
Toko 1 Toko 2 
Gudang  





Pada langkah ini mengalokasikan toko ke kendaraan atau rute. 
Toko-toko tersebut bisa digabungkan sampai pada batas kapasitas 
kendaraan yang ada. Penggabungan akan mulai dari nilai 
penghematan terbesar karena akan berupaya memaksimumkan 
penghematan.  
 
4. Mengurutkan toko ( tujuan ) dalam rute yang sudah terdefinisi 
Setelah alokasi toko ke rute dilakukan, langkah berikutnya 
adalah menentukan urutan kunjungan. metode yang bisa digunakan 
untuk menentukan urutan kunjungan ini adalah metode nearest insert 
dan metode nearest neighbor. Metode nearest insert menggunakan 
prinsip memilih toko yang dimasukan ke dalam rute yang sudah ada 
menghasilkan tambahan jarak yang minimum. sedangkan metode 
nearest neighborprinsipnyaselalu menambahkan toko yang jaraknya 
paling dekat dengan toko yang dikunjungi terakhir. 
 
2.1.11 Metode Analisis SWOT 
Analisis SWOT adalah sebuah metode perencanaan strategis yang 
digunakan untuk mengevaluasi Strengths, Weaknes, Opportunities, dan Theart 
dalam suatu proyek atau bisnis usaha.Hal ini melibatkan penentuan tujuan 
usaha bisnis atau proyek dan mengidentifikasi proyek faktor-faktor internal dan 
eksternal yang baik dan menguntungkan untuk mencapai tujuan itu. Teknik ini 





Standford pada dasawarsa 1960-an dan 1970-an dengan menggunakan data 
dari perusahaan-perusahaan Fortune 500 (Grewal &Levy, 2008).   
Teori analisis SWOT adalah sebuah teori yang digunakan untuk 
merencanakan suatu hal yang dilakukan dengan SWOT.  SWOT adalah 
sebuah singkatan dari, S adalah Strenght  atau kekuatan, W adalah Weakness 
atau kelemahan, O adalah Opportunity atau kesempatan, dan T adalah 
Threatatau ancaman. SWOT ini biasa digunakan untuk menganalisis suatu 
kondisi dimana akan dibuat sebuah rencana untuk melakukan suatu program 











Analisis SWOT secara sekaligus dapat dipakai untuk melakukan 
evaluasifaktor internal dan eksternal perusahaan secara sekaligus, sehingga 
selanjutnya bisa dicarikan solusinya.Apa yang menjadi kekuatan dan 
kelemahan perusahaan akan diidentifikasi dalam matrik IFAS (internal Factor 
Analysis Summary), sedangkan hal-hal yang menjadi peluang dan ancaman 










Gabungan dari kedua matrik tersebut melalui SWOT diagram akan 
mencerminkan posisi perusahaan yang dikenal sebagai Positioning. 
Selanjutnya posisi ini akan dipakai untuk melakukan identifikasi strategic 
business planning yang dilakukan dengan memakai matrik SWOT / TOWS, 
GE-Mc kensey, Product Life Cycle dsb. 
 
2.1.12 Matrik SWOT 
Matriks SWOT adalah alat yang dipakai untuk menyusun faktor-faktor 
strategi perusahaan. Matriks ini dapat menggambarkan secara jelas bagaimana 
peluang dan ancaman eksternal yang dihadapi perusahaan disesuaikan dengan 
kekuatan dan kelemahan yang dimiliki (Rangkuti, 2009). Matrik ini dapat 
menghasilkan empat set kemungkinan alternatif strategi.  











Peluang (O) daftarkan 
5-10 faktor-faktor 
peluang eksternal  
Strategi (SO) buat 





Strategi (WO) Buat 
strategi disini yang 
memanfaatkan peluang 





Ancaman (T) Daftarkan 
5-10faktor-faktor 
ancaman eksternal  
Strategi (ST) Buat 
strategi disini yang 
menggunakan 
kekuatan untuk 
mengatasi ancaman  
Strategi (WT) buat 
strategi disini yang 
meminimalkan 
kelemahan dan 
menghindari ancaman  
Sumber : Rangkuti (2009:31) 
 
Keterangan : 
1. Strategi SO  
Strategi ini dibuat berdasarkan jalan pikiran perusahaan 
yaitu dengan memanfaatkan seluruh kekuatan untuk merebut 
dan memanfaatkan peluang sebesar mungkin. 
2. Strategi ST 
Strategi ini dibuat berdasarkan bagaimana perusahan 
menggunakan kekuatan yang dimiliki untuk mengatasi 
ancaman. 
3. Strategi WO 
Strategi ini diterapkan berdasarkan pemanfaatan peluang 
yang ada dengan cara meminimalkan kelemahan yang ada. 
4. Strategi WT 
Strategi ini didasarkan pada kegiatan yang bersifat defensif 





dimilikiperusahaan serta menghindari ancaman yang ada. 
2.1.13 Pembuatan Matrik SWOT  
Pada fase ini, kita telah membahas bagaimana perusahaan menilai 
situasinya dan juga telah meninjau strategi perusahaan yang telah tersedia. 
Tugas selanjutnya adalah melakukan identifikasi cara atau alternatif yang 
dapat menggunakan kesempatan dan peluang atau menghindari ancaman dan 
mengatas kelemahan.   
Menurut Freddy Rangkuti (2005), SWOT adalah identifikasi berbagai 
faktor secara sistematis untuk merumuskan strategi pelayanan. Analisis ini 
berdasarkan logika yang dapat memaksimalkan peluang namun secara 
bersamaan dapat menimbulkan kekurangan dan ancaman.Analisi SWOT 






Gambar 2.6 Diagram SWOT 
Keterangan : 
Kuadran 1 :  Merupakan situasi yang sangat menguntungkan. 
Perusahaan tersebut memiliki peluang dan kekuatan sehingga dapat 
memanfaatkan peluang yang ada. Strategi yang harus diterapkan 
dalam kondisi ini adalah mendukung kebijakan pertumbuhan yang 
agresif (Growth oriented strategy). 
Kuadran 2 : 
Meskipun menghadapi berbagai ancaman, perusahaan ini 
masih memiliki kekuatan dari segi internal. Strategi yang harus 
diterapkan adalah menggunakan kekuatan untuk memanfaatkan 
peluang jangka panjang dengan cara strategi diversifikasi 
(produk/jasa). 
  Kuadran 3: 
Perusahaan menghadapi peluang pasar yang sangat besar, 
tetapi dilain pihak, ia menghadapi beberapa kendala/kelemahan 
internal. Fokus perusahaan ini adalah meminimalkan masalah-
masalah internal perusahaan sehingga dapat merebut peluang pasar 
yang lebih baik. 





Ini merupakan situasi yang sangat tidak menguntungkan, 
perusahaan tersebut menghadapi berbagai ancaman dan kelemahan 
internal. 
2.2 Tinjauan Pustaka 
1. Nizar Sapta Nuary . 2016“Strategi Pemasaran dengan Pendekatan 
Analisis SWOT  pada PT. SUPER SUKSES MOTOR Banjarmasin” 
dapat di simpulkan sebagai berikut: 
a) Strategi pemasaran yang dilakukan oleh PT. Super Sukses Motor 
Banjarmasin selama ini belum maksimal, hal dapat diketahui dari 
adanya penurunan penjualan motor Kawasaki pada tahun 2013-
2014 sebanyak 327 unit, dimana strategi pemasaran 7P meliputi 
product, price, place, promotion, people, process dan physical 
evidence yang dilakukan oleh PT. Super Sukses Motor 
Banjarmasin tidak mengoptimalkan dan memaksimalkan faktor 
internal dan eksternal yang dimiliki dalam meningkatkan penjualan 
Kawasaki.  
b) Berdasarkan analisis SWOT, PT. Super Sukses Motor Banjarmasin 
strategi pemasaran yang seharusnya dijalankan  untuk 
meningkatkan penjualan Kawasaki adalah dengan mendukung 
kebijakan pertumbuhan yang agresif (growth oriented strategy) 
meliputi (1) meningkatkan kualitas dan mutu produk, (2) 





bengkel, tarif service motor Kawasaki, garansi dan service gratis 
berkala serta (3) memperkuat image di masyarakat.  
2. Andik Pradana. 2015“Strategi Pemasaran dengan Menggunakan 
Analisis S.W.O.T pada SYAFIA PLAZA Jember”. Berdasarkan hasil 
dan pembahasan yang telah dilakukan serta analisis pada bab terdahulu 
maka dapat disimpulkan bahwa:  
a) Kekutan SYAFIA Plaza adalah Brand SYAFIA Jember terpercaya 
sejak 2004, kualitas produk terjamin, service quality, menjual 
eceran dan grosir, hubungan dengan pemasok yang terjalin baik, 
menawarkan produk yang lebih bervarian.  
b) Kelemahan yang dimiliki SYAFIA Plaza Jember adalah lay out 
merchandise kurang tertata, anggaran dana harus lebih terencana, 
promosi kurang menjangkau konsumen, belum adanya pembelian 
atau order lewat internet, belum adannya cabang outlet.  
c) Peluang yang dimiliki SYAFIA Plaza Jember adalah pendapatan 
perkapita masyarkat yang meningkat, perkembangan trand busana 
muslim yang pesat, berkerja sama dengan biro haji dab perjalanan, 
memperluas pangsa pasar atau ekspansi, melakukan difersifikasi.  
d) Ancaman untuk SYAFIA Plaza Jember adalah masuknya pesaing 
baru, iklim pasar atau kondisi pasar yang tidak stabil, selera dan 
keinginan masyarakat yang berubah-ubah, semakin cepat muncul 





e) Hasil analisis IFAS sebesar 2,78 artinya posisi faktor strategis 
SYAFIA Plaza Jember berada pada rata-rata hampir mendekati 
posisi kuat, dimana faktor yang paling menonjol pada internal 
perusahaan adalah kualitas produk yang terjamin dan service yang 
optimal.  
f) Hasil analisis EFAS diperoleh skor sebesar 2,79 dimana posisi ini 
adalah posisi menengah dari faktor eksternal perusahaan, artinya 
masih banyak celah untuk perusahaan lebih mengoptimalkan 
peluang untuk meminimalkan ancaman yang ada.  
g) Hasil matrik IE menujukkan bahwa posisi SYAFIA Plaza Jember 
saat ini berada pada posisi kolom V, dimana strategi yang dapat 
dipilih untuk dijalankan SYAFIA Plaza Jember adalah strategi 
konsentrasi melalui integrasi horizontal atau stabilitas yang 
meliputi marger, ekspansi pasar, monopoli pasar.  
3. Syamsudin Noor. 2014“Penerapan Analisis SWOT dalam 
Menentukan Strategi PemasaranDAIHATSU LUXIO di Malang”. 
Berdasarkan analisis data maka strategi pemasaran yang disarankan 
untuk Daihatsu Luxio yaitu suatu strategi melalui integrasi vertical 
yang dapat meningkatkan segmentasi pasar dan pangsa pasar, meliputi 
: 
a) Peningkatan pembekalan secara matang untuk sales dalam hal 
penguasaan materi mengenai produk Daihatsu Luxio serta 





dalam memasarkan produk dan nantinya hal tersebut secara tidak 
langsung akan meningkatkan volume penjualan. 
b) Memberikan pemetaan atau pembagian area yang lebih spesifik 
untuk salesman sehingga pemasaran dapat lebih efektif dan tepat 
sasaran. 
c) Melebarkan sayap ke segmen yang baru.Misalnya masuk ke dalam 
industri  travel dan taksi. Mengganti talang air Luxio sekarang 
dengan desain yang lebih modern misalnya seperti yang dimiliki 
oleh APVdan Avanza. 
4. Giatno. 2015“Analisis Penerapan Strategi Pemasaran dalam upaya 
Meningkatkan Penjualan Batik di BATIK PUTRA LAWEYAN” Uraian 
hasil analisis data dan pembahasan yang telah disajikan pada bab 
sebelumnya, dapat diperoleh gambaran umum sebagai berikut: 
a) Dari hasil analisis matriks IFE dan EFE yang dikonversikan ke 
dalam matriks I-E, diperoleh hasil bahwa perusahaan Batik Putra 
Laweyan dalam keadaan sedang tumbuh atau berkembang, 
sehingga perlu dilakukan strategi-strategi yang bersifat intensif 
(melakukan pengembangan pasar dan produk), serta dapat 
melakukan strategi-strategi integratif (pembauran) horisontal, 
sehingga strategi intensif yang hendak dilakukan lebih mudah 
dicapai.  
b) Hasil analisis SWOT menunjukkan keadaan perusahaan secara riil 





faktor kelemahannya, akan tetapi potensi ancaman yang dihadapi 
oleh perusahaan juga lebih kuat daripada peluang yang dimilikinya. 
Dalam keadaan ini, menurut kriteria pengujian analisis SWOT, 
strategi yang dapat diterapkan oleh perusahaan adalah dengan 
memfokuskan strateginya terhadap output, seperti : hasil akhir 
produk (kualitas dan kuantitas), pengembangan market, serta 
analisis dan tindakan dalam menghadapi ancaman yang akan 
dihadapi. 
Dua hasil analisis di atas, maka dapat disimpulkan bahwa 
perusahaan Batik Putra Laweyan masih harus membesarkan 
usahanya baik dari segi level maupun kuantitas, sehingga kekuatan 
yang dimiliki perusahaan dapat diinterprestasikan melalui hasil 
yang mampu bersaing dan memenangkan persaingan dengan 
perusahaanperusahaan yang ada. 
5. Syaifuddin Fahmi. 2017“Analisis Perkembangan Riset Pemasaran 
Tentang Perilaku Konsumen Dalam Melakukan Perpindahan Layanan 
(Consumer Switching Behavior), Menggunakan Studi Literatur”. 
Dari hasil review literatur diketahui bahwa, dalam perspektif 
pembentuk perilaku berpindah (switching behavior) terdapat beberapa 
sudut pandang berbeda dari para peneliti sebelumnya, sebagian 
beranggapan bahwa niat untuk berperilaku dibentuk oleh perubahan 
sikap dan peranan dari faktor-faktor pembentuk perilaku seperti norma 





dan keyakinan berperilaku (Behaviors Beliefs), sebagaimana dapat kita 
temui dalam Theory of Reasoned Action (TRA), (Fishbein & Ajzen, 
1980). Beberapa peneliti menambahkan persepsi terhadap kontrol 
perilaku menjadi variabel pembentuk niat, sebagaimana terdapat dalam 
Theory of Planned Behavior (TPB), (Ajzen, 2005).Dalam beberapa 
hasil penelitian ditemukan bahwa sudut pandang kemanfaatan 
penggunaan teknologi memiliki peranan penting terhadap 
pembentukkan sikap dan perilaku konsumen, yaitu dengan masuknya 
persepsi atas kegunaan atau kemanfaatan (percieved of usefulness) 
serta persepsi atas kemudahan (percieved ease of use) dalam teori 
Technology Acceptance Model (TAM). 
Penelitian terbaru menunjukkan bahwa teori Push and Pull 
Mooring (PPM) dirasakan lebih tepat dipergunakan untuk mengukur 
dan menganalisis perilaku perpindahan layanan “switching 
behavior”.Yaitu dengan memasukkan faktor pendorong (push factors), 
faktor penarik (pull factors) dan faktor yang menjadi penghambat 
perpindahan (mooring factors). Teori PPM menghasilkan sudut 
pandang yang lebih luas dalam melihat faktor yang melatarbelakangi 
konsumen untuk berpindah, yaitu tidak hanya dari sudut pandang 
produk yang saat ini di dipergunakan namun juga memasukkan daya 







3.1 Metodologi Penelitian 
Metodologi penelitian yang digunakan dalam penelitian ini 
menggunakan metode Deskriptif, Metode deskriptif dapat diartikan sebagai 
prosedur pemecahan masalah yang di selidiki dengan menggambarkan 
keadaan subjek atau objek dalam penelitian dapat berupa orang, lembaga, 
masyarakaat, dan yang lainya yang pada saat sekarang berdasarkan fakta-
fakta yang tampak dan apa adanya. Menurut Sugiyono (2004:21) 
menyatakan bahwa metode deskriptif adalah suatu metode yang di gunakan 
untuk menggambarkan atau menganalisis suatu hasil penelitian tetapi tidak 
digunakan untuk membuat kesimpulan yang lebih luas. 
3.2 Waktu dan Tempat Penelitian 
3.2.1  Waktu Penelitian 
Waktu kegiatan penelitian dimulai pada awal bulan Januari sampai 
bulan juni 2020. 
3.2.2  Tempat Penelitian 
Penelitian ini dilakukan  pada industri makanan ringanCV.  Bahari 
Food yang bertempat di Desa Sumur Panggang, Kecamatan 








Table 3.1 Jadwal Penelitian bulan Januari-Juni 2020 
No Uraian  Januari Februari Maret April Mei Juni 
1 Pengajuan Judul        
2 Proposal       
3 Pengumpulan Data       
4 Pengolahan Data       
5 Seminar        
6 Laporan Skripsi       
7 Ujian Skripsi       
 
3.3   Subyek dan Obyek Penelitian 
3.3.1 Subyek Penelitian 
Subyek pada penelitian ini adalah kepala atau pemilik perusahaan 
dan bagian distribusi produk di CV. Bahari Food Tegal 
3.3.2 Obyek Penelitian  
Obyek pada penelitian adalah mengamati dari sistem produksi dan 
sistem distribusi di CV. Bahari Food Tegal. 
3.4   Populasi dan Sampel 
3.4.1 Populasi 
Populasi adalah keseluruan subjek penelitian. Apabila seseorang 
ingin meneliti semua elemen yang ada dalam wilayah penelitian, maka 





Populasi penelitian ini adalah para pelaku usaha makanan ringan 
khususnya produk yang dikirim dari CV. Bahari Food yaitu 13 agen 
distributor. 
3.4.2 Sampel 
Sampel adalah bagian dari jumlah data karakteristik yang dimiliki 
oleh populasi tersebut. Bila populasi besar, dan tidak mungkin pelajari 
semuanya karena ada keterbatasan dana, tenaga, dan waktu, maka 
peneliti dapat menggunakan sampel yang diambil dari populasi 
tersebut (Sugiyono,2012). Pengambilan Sampel penelitian ini adalah 
para pelaku distributor makanan ringan yang ada di wilayah Tegal, dan 
Brebes. Sehingga sampel sama dengan populasi yaitu 13 agen 
distributor. 
3.5   Teknik Pengambilan Sampel 
Sejalan dengan permasalahan penelitian ini, pengambilan sampel 
akan di kerjakan dengan menggunakan Sample Random Sampling. Sample 
random sampling adalah cara pengambilan sampel dari anggota populasi 
dengan menggunakan acak tanpa memperhatikan strata (tingkatan) dalam 
anggota populasi tesebut.  
Jadi jumlah responden yang menjadi sampel berjumlah 13 Distributor. 
3.6 Metode Pengumpulan Data 
3.6.1 Wawancara 
Wawancara secara umum adalah proses memperoleh keterangan 





antara pewawancara dengan informan atau orang yang diwawancarai, 
dengan atau tanpa menggunakan pedoman (guide) wawancara,  dimana 
para pewawancara dan informan terlibat dalam kehidupan sosial yang 
relatif lama. Dengan demikian, keakhasan wawancara mendalam 
adalah keterlibatannya dalam kehidupan informan. 
3.6.2 Metode Observasi 
Metode observasi adalah melakukan pengamatan secara langsung 
objek penelitian sehingga diperoleh gambaran yang nyata dari 
keadaan tempat penelitian. 
3.6.3 Metode kuisioner 
Pengertian kuisioner adalah sebuah pertanyaan yang harus dijawab 
oleh orang yang akan dijadikan responden. Dengan menyebar 
kuisioner kepada para pelaku distributor,agen dan ritail yang ketemu 
yaitu 60 responden. 
3.6.4 Studi Pustaka 
Melalui studi pustaka ini, penulis memperoleh data-data dengan 
cara membaca dari berbagai sumber-sumber lain yang ada 
diperpustakaan guna mendukung penyelesaian masalah yang akan 
dibahas. 
3.7   Metode Analisa Data 
Teknik menganalisa data yang sudah ada akan menggunakan tahap-






a. Uji Validitas 
Validitas adalah suatu ukuran yang menunjukan tingkat-tingkat 
kevalidan atau kesahihan suatu instrumen. Suatu instrumen yang 
valid atau sahih mempunyai validitas yang tinggi. Sebaliknya 
intrumen yang kurang valid berarti validitas rendah. Sebuah 
instrumen dikatakan valid apabila mampu mengukur apa yang 
diinginkan. Sebuah instrumen dikatakan valid apabila dapat 
mengungkap data dari dari variabel yang iteliti secara tepat. Tinggi 
rendahnya validitas instrumen menunjukan sejauh mana data yang 
terkumpul tidak menyimpang dari gambaran tentang validitas yang 
dimaksud (Arikunto,P. 2002). Untuk menghitung validitas 
menggunakan rumus sebagai berikut :  
( )( )Y)²( - Y² n X)²( - X² n






rxy    : Koefisien korelasi antara variabel X dan Y 
n: Jumlah Subyek 
X   : Nilai Tes Ujicoba 
Y   : Nilai Kriterium   
b. Uji Reliabilitas  
Reliabilitas menunjukan pada suatu pengertian bahwa suatu 





pengumpul data karena instrumen tersebut sudah baik. Instrumen 
yang baik tidak akan bersifat tendensius mengarahkan responden 
untuk memilih jawaban-jawaban tertentu. Instrumen yang sudah 
dapat dipercaya, yang reliabel akan menghasilkan data yang dapat 
dipercaya juga. Apabila datanya memeng bener sesuai dengan 
kenyataannya, maka berapa kali pun diambil, tetap akan sama. 
Reliabilitas menunjukan pada tingkat keterandalan sesuatu. 
Reliabel artinya dapat dipercaya, jadi dapat diandalkan 
(Arikunto,P. 2002). 
untuk mengetahui reliabilitas angket, peneliti menggunakan 
rumus metode Alpha (Cronbach).  Adapun rumus Alpha 
























11r  : Reliabilitas instrumen  
k : Banyaknya butir pertanyaan  
2
b  : Jumlah varian butir 
2
t  : Varian soal  
Untuk memperoleh jumlah varian butir dicari dulu setiap 
butir, kemudian dijumlahkan. Sedangkan untuk mencari varians 





dibagi jumlah responden, setelah diketahui hasilnya kemudian 
dibagi lagi dengan jumlah responden baru.Berdasarkan perhitungan 
akan didapatkan reliabilitas instrument dari masing-masing butir 
skala, jika r11 >0,6 maka suatu instrument dapat dikatakan reliable, 
begitu pula sebaliknya, jika r11 <0,6l maka suatu instrument dapat 
dikatakan tidak reliabel. 
3.8 Analisa Data 
3.8.1 Analisa SWOT 
Data SWOT kualitatif di atas dapat dikembangkan secara kuantitatif 
melalui perhitungan Analisis SWOT yang dikembangkan oleh Pearce dan 
Robinson (1998) agar diketahui secara pasti posisi organisasi yang 
sesungguhnya. 
Perhitungan yang dilakukan melalui tiga tahap, yaitu: 
1) Melakukan perhitungan skor (a) dan bobot (b) point faktor setta 
jumlah total perkalian skor dan bobot (c = a x b) pada setiap faktor 
S-W-O-T; Menghitung skor (a) masing-masing point faktor 
dilakukan secara saling bebas (penilaian terhadap sebuah point 
faktor tidak boleh dipengaruhi atau mempengaruhi penilaian 
terhadap point faktor lainnya. Pilihan rentang besaran skor sangat 
menentukan akurasi penilaian namun yang lazim digunakan adalah 
dari 1 sampai 10, dengan asumsi nilai 1 berarti skor yang paling 
rendah dan 10 berarti skor yang paling tinggi. Perhitungan bobot 





ketergantungan. Artinya, penilaian terhadap satu point faktor 
adalah dengan membandingkan tingkat kepentingannya dengan 
point faktor lainnya. Sehingga formulasi perhitungannya adalah 
nilai yang telah didapat (rentang nilainya sama dengan banyaknya 
point faktor) dibagi dengan banyaknya jumlah point faktor). 
2) Melakukan pengurangan antara jumlah total faktor S dengan W (d) 
dan faktor O dengan T (e); Perolehan angka (d = x) selanjutnya 
menjadi nilai atau titik pada sumbu X, sementara perolehan angka 
(e = y) selanjutnya menjadi nilai atautitik pada sumbu Y; 
3) Mencari posisi organisasi yang ditunjukkan oleh titik (x,y) pada 
kuadran SWOT. 
Table 3.2 Angket SWOT 
No STRENGTH SKOR BOBOT TOTAL 
1         
2 dst       
  Total Kekuatan       
          
No WEAKNESS SKOR  BOBOT TOTAL 
1         
2         
  Total Kelemahan       
Selisih total Kekuatan-total Kelemahan= S-W= x 
     
No OPPORTUNITY SKOR BOBOT TOTAL 
1         
2 dst       
  Total peluang       
          
No TREATH SKOR  BOBOT TOTAL 
1         
2         
  Total ancaman       
Selisih total peluang-total ancaman= O-T= y 
 







3.8.2 Tahap Penentuan Rute Transportasi dan Jadwal Pengiriman  
CV.Bahari Food Tegal didalam manajemen distribusinya untuk 
penentuan jadwal serta rute pengiriman dari satu lokasi ke lokasi lain, 
keputusan seperti ini sangat penting bagi mereka yang mengirimkan 
barangnya dari satu lokasi (misalnya gudang regional) ke beberbagai toko 
yang tersebar di sebuah toko. Keputusan jadwal pengiriman serta rute yang 
akan ditempuh oleh setiap tipe kendaraan akan sangat berpengaruh terhadap 
biaya-biaya pengiriman. Namun demikian biaya bukanlah satu-satunya 
faktor yang perlu dipertimbangkan dalam proses pengiriman. Disamping itu 
jadwal dan rute seringkali juga harus mempertimbangkan kendala lain 
seperti kapasitas kendaraan atau armada pengangkutan.  
Secara umum permasalahan penjadwalan dan penentuan rute 
pengiriman bisa memiliki beberapa tujuan yang ingin dicapai seperti tujuan 
untuk meminimumkan biaya pengiriman, meminimumkan waktu atau jarak 
tempuh. Ada salah satu metode yang dapat membantu untuk menyelesaikan 
permasalahan ini yaitu metode Saving matrix. Dengan data yang ada 
kemudian akan dianalisa dengan perumusan berikut : 
a) Waktu Distribusi 
Total waktu yang dikeluarkan untuk mendistrbusikan disebut dengan 
waktu distribusi. Perhitungan waktu distribusi sebagai berikut : 
Total waktu distribusi awal (jam) = 𝚺 w  









N = banyaknya area distribusi 
b) Biaya Distribusi 
Biaya distribusi yang dimaksud adalah besarnya biaya distribusi yang 
dikeluarkan oleh perusahaan untuk mendistribusikan produknya ke 
wilayah tertentu. Dengan perhitungan sebagai berikut : 
Jasa angkutan= 
𝑏𝑖𝑎𝑦𝑎
𝑚𝑢𝑎𝑡𝑎𝑛 𝑥 𝑗𝑎𝑟𝑎𝑘 𝑥 𝑤𝑎𝑘𝑡𝑢
 𝑋 100 
Dimana :  
Jasa angkutan = biaya distribusi (Rp) 
Biaya = besarnya biaya distribusi dengan mengunkan kendaraan 
Muatan  = kapasitas kendaraan yang dipilih 
Jarak  =total jarak distribusi (km) 
Waktu = waktu distribusi (jam) 
1. Metode Saving Matrik 
Metode saving matrik pada hakikatnya adalah metode untuk 
meminimumkan jarak, waktu ataupun ongkos dengan 
mempertimbangkan kendala-kendala yang ada. Karena disini kita 
berbicara koordiant tujuan pengiriman maka masuk akal untuk 
menggunakan jarak sebagai fungsi tujuan. Artinya kita akan 
meminimumkan jarak yang ditempuh oleh semua kendaraan. 
Langkah-langkah yang harus dikerjakan adalah : 
2. Mengidentifikasikan Matrik Jarak 
Pada langkah ini perlu jarak antara gudang ke masing-masing toko 





mengunakan lintasan terpendek sebagai jarak antara lokasi. Dengan 
mengetahui koordiant masing-masing lokasi maka jarak antar dua 
lokasi bisa dihitung dengan menggunakan rumus jarak standart. 
Misalnya kita memiliki dua lokasi masing-masing dengan koordinat 
( X1 , Y1 ) dan ( X2 , Y2 ) maka jarak antara dua lokasi tersebut adalah   
J(1,2) = √( X1 − X2 )² + ( Y1 , Y2 )²  
3. Mengidentifikasikan matrik penghematan ( saving matrix) 
 Pada langkah ini kita berasumsi bahwa setiap toko akan 
dikunjungi oleh satu kendaraan secara ekslusif. Saving matrik 
merepsentasikan penghematan yang bisa di realisasikan dengan 
menggabungkan dua pelanggan ke dalam satu rute. Apabila masing-
masing toko 1 dan toko 2 dikunjungi secara terpisah maka jarak yang 
dilalui adalah jarak dari gudang ke toko 1 dan dari toko 1 balik ke 
gudang ditambah dengan jarak dari gudang ke toko 2 dan kemudian 
balik ke gudang. Misalkan kita menggabungkan toko 1 dan toko 2 
kedalam satu rute maka jarak yang dikunjungi adalah dari gudang ke 




Gambar 3.1 Perubahan yang Terjadi Dengan Menkosolidasikan Toko 1 
dan Toko 2 ke Dalam Satu Rute. Sumber (Pujawan,2005) 
Total jarak kiri dikurangi total jarak kanan  
2 J(G,1) + 2J(G,2) – [J(G,1) + J(1,2) + J (2,G)] 






= J(G,1) + J(G,2) - J(1,2) 
Hasil ini diperoleh dengan asumsi bahwa jarak (x,y) sama dengan jarak 
(y,x). Hasil diatas bisa digeneralisasi sebagai berikut: 
S (x, y) = J (G,x ) + J(G,y)- J(x,y) 
Dimana S (x,y) adalah penghematan jarak (saving) yang diperoleh 
dengan menggabungkan rute x dan y menjadi satu.  
4. Mengalokasikan toko ke kendaraan atau rute  
Pada langkah ini mengalokasikan toko ke kendaraan atau rute. 
Toko-toko tersebut bisa digabungkan sampai pada batas kapasitas 
kendaraan yang ada. Penggabungan akan mulai dari nilai penghematan 
terbesar karena akan berupaya memaksimumkan penghematan.  
5. Mengurutkan toko ( tujuan ) dalam rute yang sudah terdefinisi 
Setelah alokasi toko ke rute dilakukan, langkah berikutnya adalah 
menentukan urutan kunjungan. metode yang bisa digunakan untuk 
menentukan urutan kunjungan ini adalah metode nearest insert dan 
metode nearest neighbor. Metode nearest insert menggunakan prinsip 
memilih toko yang dimasukan ke dalam rute yang sudah ada 
menghasilkan tambahan jarak yang minimum. sedangkan metode nearest 
neighborprinsipnyaselalu menambahkan toko yang jaraknya paling dekat 
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Gambar 3.2 diagram Alur/ Flow Chart 
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HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
4.1 Hasil Penelitian 
4.1.1 Pengumpulan Data 
CV. Bahari Food merupakan industri yang bergerak di bidang 
pengolahan makanan, produk yang dihasikan nugget, otak-otak ikan, puyam 
dan bakso. Dalam produksinya CV. Bahari Food dalam satu hari dapat 
mengolah bahan baku menjadi adonan sekitar 7 kwintal yang dapat 
diproduksi nugget sekitar 2000, otak-otak ikan sekitar 1000 dan bakso sekitar 
500. Untuk membuat adonan dibutuhkan waktu kurang lebih 2 jam dan untuk 
pembuatan produk dari mulai merebus sampai proses akhir packing produk 
yaitu sekitar 8 jam. Selain itu CV. Bahari Food menetapkan jam order kepada 
agen-agen agar pemesanan produk ke perusahaan pada jam 12 sampai jam 3. 
Dalam pendistribusian produknya ada 13 distributor yang di distribusikan 
secara langsung oleh CV. Bahari Food. Proses pengiriman dilakukan dengan 
menggunakan motor roda dua dengan kapasitas 500pcs dan tossa 1000pcs. 
Pendistribusian produk bedasarkan jumlah permintaan yang masuk ke 
perusahaan. Karena keterbatasan tenaga kerja pada bagian produksi dan 
dengan permintaan dari ritail yang harus dikirim sebelum jam 8 malam maka 
CV. Bahari Food melakukan pendistribusian bedasarkan jumlah permintaan, 
pada toko dengan pemesanan yang lebih awal dan jumlah permintaan yang 
lebih banyak maka akan dikirim lebih awal. Dari lima toko yang 





Wanasari Brebes yang dikirim lebih awal. Karena pada toko tersebut 
pemesanan pada pihak perusahaan lebih awal sehingga pada bagian produksi 
akan memenuhi permintaan pada toko Bapak Malik dahulu, Setelah Produk 
selesai bagian distribusi akan menyiapkan pesanan dari toko tersebut untuk 
segera di distribusikan. Pengiriman dari gudang menuju toko Bapak Malik 
yang berlokasi di Wanasari Brebes kemudian kembali lagi ke gudang. Setelah 
permintaan produk dari Toko Bapak Mul selesai kemudian dikirim dari 
gudang ke Toko Bapak Mul yang berlokasi di Sumurpanggang kembali lagi 
ke gudang. Kemudian ke toko Bapak darja yang berlokasi di pandean kembali 
lagi ke gudang. Kemudian ke Bpak soma dan ke toko ibu sakila yang 
berlokasi di kemantran dan pekiringan. Berikut peta pengiriman produk yang 
dilakukan di CV. Bahari Food. 
 











4.1.2 Kerangka Quisioner 
Faktor internal dan eksternal CV.Bahari Food diperoleh dari hasil wawancara 
dengan narasumber dan dari pengamatan langsung dari lapangan. Dan adapun 
faktor internal dan eksternal CV.Bahari Food sebagai berikut: 










Produk olahan dengan ikan pilihan 
Harga produk yang murah 
Produk tanpa bahan pengawet 
Kemasan menarik 






Sedikit variasi bentuk dan cita rasa produk 
Minimnya kegiatan promosi 
Wilayah distribusi masih terbatas 
Minimnya masa kadaluarsa produk 










Budaya masyarakat yang konsumtif 
Perkembangan internet 
Produk menjadi kebutuhan utama 
Banyak agen distributor makanan 





Naik turunnya harga bahan pokok 
Persaingan dari pabrik lain 
Pola hidup masyarakat yang sudah modern 
Pasar yang semakin selektif 
Rasa bosan terhadap makanan  
 
4.1.3 Menentukan bobot faktor internal dan eksternal 
Bobot faktor diperoleh dari hasil kuisioner yang diperoleh dari pelanggan, 











1 = Sangat tidak penting 4 = Penting 
2 = Tidak penting 5 = Sangat penting 
3 = Cukup 
No Faktor Internal Nilai Kepentingan 
Kekuatan 1 2 3 4 5 
1 Produk olahan dengan ikan pilihan           
2 Harga produk murah           
3 Produk tanpa bahan pengawet           
4 Kemasan menarik           
5 Rasa enak dan gurih           
  Kelemahan           
1 Sedikit variasi bentuk dan cita rasa produk           
2 Minimnya kegiatan promosi           
3 Wilayah distribusi masih terbatas           
4 Minimnya masa kadaluarsa           
5 Tidak ada riset dan pengembangan produk           
  Total           
             
No Faktor Eksternal Nilai Kepentingan 
  Peluang 1 2 3 4 5 
1 Budaya masyarakat yang konsumtif           
2 Perkembangan internet           
3 Produk menjadi kebutuhan utama           
4 Banyak agen distributor makanan           
5 Peminat pasar yang cukup tinggi           
  Ancaman           
1 Naik turunnya harga bahan pokok           
2 Persaingan dari pabrik lain           
3 Pola hidup masyarakat yang sudah modern           
4 Pasar yang semakin selektif           





4.1.4 Data Tabel Quisioner 
Tabel 4.3 Data Penelitian Hasil Kuisioner Faktor Internal Kekuatan 
 
 Sumber: Hasil Pengamatan 
1 2 3 4 5
1 bpk.malik 4 4 5 4 4
2 ibu sus 5 5 4 4 4
3 sdr.adi 3 4 3 4 5
4 sdr.johan 4 5 5 4 3
5 sdr.aziz 2 5 5 4 3
6 bpk.mul 3 4 4 4 5
7 ibu har 5 3 3 3 4
8 mba Titi 5 4 4 4 4
9 mba Eny 3 4 4 4 5
10 sdr.imam 5 3 3 3 4
11 bpk. Darja 4 5 5 4 5
12 ibu romlah 3 3 3 3 3
13 sdr.tedi 5 5 5 4 4
14 sdr.rinto 3 4 4 5 4
15 mba.pitri 4 4 4 3 3
16 bpk.udin 4 4 4 3 4
17 ibu ipah 5 5 5 4 4
18 mba.nurul 3 4 4 4 4
19 sdr.darto 4 5 5 3 3
20 sdr.zenal 2 5 5 4 5
21 ibu ning 3 4 4 4 5
22 bpk.dur 5 3 3 3 5
23 sdr.jepri 4 5 5 4 5
24 sdr.nanto 3 3 3 4 4
25 ibu siti 5 5 5 3 5
26 bpk.kirom 3 4 4 4 4
27 ibu war 5 5 5 4 3
28 sdr.unus 3 4 4 3 3
29 sdr.karyadi 4 5 5 3 5
30 bpk zam 2 5 5 5 5
31 bpk alfan 5 3 3 4 4
32 ibu likha 4 5 5 4 4
33 sdri.debi 3 3 3 4 5
34 sdr.putra 5 5 5 4 3
35 sdr.aan 3 4 4 4 3
36 bpk sobirin 5 5 5 4 5
37 sdr.raden 3 4 4 4 4
38 sdr.fandu 4 5 5 4 4
39 ibu siska 2 5 5 5 5
40 sdr.cas 5 3 3 4 4
41 bpk.hartoyo 4 5 5 4 5
42 ibu sakila 3 3 3 4 3
43 sdr.rian 5 5 5 5 4
44 sdr.ferdi 3 4 4 5 4
45 sdr.candra 5 5 5 4 3
46 bpk tohir 3 4 4 4 4
47 ibu wasem 4 5 5 4 4
48 sdr.sebri 2 5 5 4 4
49 sdr.slamet 5 3 3 4 3
50 sdr.sule 4 5 5 4 5
51 bpk darja 3 3 3 4 5
52 ibu peni 5 5 5 4 5
53 sdr.kirno 3 4 4 5 5
54 ibu carti 5 5 5 5 4
55 sdr.iman 3 4 4 4 5
56 bpk diki 4 5 5 4 4
57 ibu wati 2 5 3 5 3
58 sdri.imas 5 3 5 4 3
59 sdr.nailul 4 5 3 4 5







Tabel 4.4 Data Penelitian HasilKuisioner Faktor Internal Kelemahan
 
 Sumber: Hasil Pengamatan 
1 2 3 4 5
1 bpk.malik 2 5 4 4 4
2 ibu sus 3 4 4 4 4
3 sdr.adi 5 3 4 5 4
4 sdr.johan 4 5 4 3 5
5 sdr.aziz 2 5 4 3 4
6 bpk.mul 3 4 4 5 4
7 ibu har 5 3 3 4 3
8 mba Titi 5 4 4 4 3
9 mba Eny 3 4 4 5 4
10 sdr.imam 5 3 3 4 4
11 bpk. Darja 4 5 4 5 5
12 ibu romlah 3 3 3 3 3
13 sdr.tedi 5 5 4 4 3
14 sdr.rinto 3 4 5 4 5
15 mba.pitri 4 4 3 3 5
16 bpk.udin 4 4 3 4 5
17 ibu ipah 5 5 4 4 3
18 mba.nurul 3 4 4 4 3
19 sdr.darto 4 5 3 3 3
20 sdr.zenal 2 5 4 5 4
21 ibu ning 3 4 4 5 4
22 bpk.dur 5 3 3 5 4
23 sdr.jepri 4 5 4 5 5
24 sdr.nanto 3 3 4 4 3
25 ibu siti 5 5 3 5 3
26 bpk.kirom 3 4 4 4 5
27 ibu war 5 5 4 3 3
28 sdr.unus 3 4 3 3 3
29 sdr.karyadi 4 5 3 5 3
30 bpk zam 2 5 5 5 4
31 bpk alfan 5 3 4 4 4
32 ibu likha 4 5 4 4 5
33 sdri.debi 3 3 4 5 3
34 sdr.putra 5 5 4 3 3
35 sdr.aan 3 4 4 3 5
36 bpk sobirin 5 5 4 5 3
37 sdr.raden 3 4 4 4 3
38 sdr.fandu 4 5 4 4 3
39 ibu siska 2 5 5 5 4
40 sdr.cas 5 3 4 4 4
41 bpk.hartoyo 4 5 4 5 5
42 ibu sakila 3 3 4 3 3
43 sdr.rian 5 5 5 4 3
44 sdr.ferdi 3 4 5 4 5
45 sdr.candra 5 5 4 3 3
46 bpk tohir 3 4 4 4 3
47 ibu wasem 4 5 4 4 3
48 sdr.sebri 2 5 4 4 4
49 sdr.slamet 5 3 4 3 4
50 sdr.sule 4 5 4 5 5
51 bpk darja 3 3 4 5 3
52 ibu peni 5 5 4 5 3
53 sdr.kirno 3 4 5 5 5
54 ibu carti 5 5 5 4 3
55 sdr.iman 3 4 4 5 3
56 bpk diki 4 5 4 4 3
57 ibu wati 5 3 5 3 4
58 sdri.imas 4 5 4 3 5
59 sdr.nailul 3 3 4 5 3







Tabel 4.5 Data Penelitian Hasil Kuisioner Faktor Eksternal Peluang
 
 Sumber: Hasil Pengamatan 
1 2 3 4 5
1 bpk.malik 5 5 2 5 4
2 ibu sus 3 4 3 4 4
3 sdr.adi 4 4 5 3 5
4 sdr.johan 4 4 4 5 3
5 sdr.aziz 2 5 2 5 3
6 bpk.mul 3 4 3 4 5
7 ibu har 5 3 5 3 4
8 mba Titi 5 4 5 4 4
9 mba Eny 3 4 3 4 5
10 sdr.imam 5 3 5 3 4
11 bpk. Darja 4 5 4 5 5
12 ibu romlah 3 3 3 3 3
13 sdr.tedi 5 5 5 5 4
14 sdr.rinto 3 4 3 4 4
15 mba.pitri 4 4 4 4 3
16 bpk.udin 4 4 4 4 4
17 ibu ipah 5 5 5 5 4
18 mba.nurul 3 4 3 4 4
19 sdr.darto 4 5 4 5 3
20 sdr.zenal 2 5 2 5 5
21 ibu ning 3 4 3 4 5
22 bpk.dur 5 3 5 3 5
23 sdr.jepri 4 5 4 5 5
24 sdr.nanto 3 3 3 3 4
25 ibu siti 5 5 5 5 5
26 bpk.kirom 3 4 3 4 4
27 ibu war 5 5 5 5 3
28 sdr.unus 3 4 3 4 3
29 sdr.karyadi 4 5 4 5 5
30 bpk zam 2 5 2 5 5
31 bpk alfan 5 3 5 3 4
32 ibu likha 4 5 4 5 4
33 sdri.debi 3 3 3 3 5
34 sdr.putra 5 5 5 5 3
35 sdr.aan 3 4 3 4 3
36 bpk sobirin 5 5 5 5 5
37 sdr.raden 3 4 3 4 4
38 sdr.fandu 4 5 4 5 4
39 ibu siska 2 5 2 5 5
40 sdr.cas 5 3 5 3 4
41 bpk.hartoyo 4 5 4 5 5
42 ibu sakila 3 3 3 3 3
43 sdr.rian 5 5 5 5 4
44 sdr.ferdi 3 4 3 4 4
45 sdr.candra 5 5 5 5 3
46 bpk tohir 3 4 3 4 4
47 ibu wasem 4 5 4 5 4
48 sdr.sebri 2 5 2 5 4
49 sdr.slamet 5 3 5 3 3
50 sdr.sule 4 5 4 5 5
51 bpk darja 3 3 3 3 5
52 ibu peni 5 5 5 5 5
53 sdr.kirno 3 4 3 4 5
54 ibu carti 5 5 5 5 4
55 sdr.iman 3 4 3 4 5
56 bpk diki 4 5 5 5 4
57 ibu wati 2 5 4 3 3
58 sdri.imas 5 3 3 5 3
59 sdr.nailul 4 5 5 3 5







Tabel 4.6 Data Penelitian Hasil Kuisioner Faktor Eksternal Ancaman
 
 Sumber: Hasil Pengamatan 
 
1 2 3 4 5
1 bpk.malik 2 5 5 4 4
2 ibu sus 3 4 4 4 4
3 sdr.adi 5 3 4 5 4
4 sdr.johan 4 5 4 3 5
5 sdr.aziz 2 5 5 3 4
6 bpk.mul 3 4 4 5 4
7 ibu har 5 3 3 4 3
8 mba Titi 5 4 4 4 3
9 mba Eny 3 4 4 5 4
10 sdr.imam 5 3 3 4 4
11 bpk. Darja 4 5 5 5 5
12 ibu romlah 3 3 3 3 3
13 sdr.tedi 5 5 5 4 3
14 sdr.rinto 3 4 4 4 5
15 mba.pitri 4 4 4 3 5
16 bpk.udin 4 4 4 4 5
17 ibu ipah 5 5 5 4 3
18 mba.nurul 3 4 4 4 3
19 sdr.darto 4 5 5 3 3
20 sdr.zenal 2 5 5 5 4
21 ibu ning 3 4 4 5 4
22 bpk.dur 5 3 3 5 4
23 sdr.jepri 4 5 5 5 5
24 sdr.nanto 3 3 3 4 3
25 ibu siti 5 5 5 5 3
26 bpk.kirom 3 4 4 4 5
27 ibu war 5 5 5 3 3
28 sdr.unus 3 4 4 3 3
29 sdr.karyadi 4 5 5 5 3
30 bpk zam 2 5 5 5 4
31 bpk alfan 5 3 3 4 4
32 ibu likha 4 5 5 4 5
33 sdri.debi 3 3 3 5 3
34 sdr.putra 5 5 5 3 3
35 sdr.aan 3 4 4 3 5
36 bpk sobirin 5 5 5 5 3
37 sdr.raden 3 4 4 4 3
38 sdr.fandu 4 5 5 4 3
39 ibu siska 2 5 5 5 4
40 sdr.cas 5 3 3 4 4
41 bpk.hartoyo 4 5 5 5 5
42 ibu sakila 3 3 3 3 3
43 sdr.rian 5 5 5 4 3
44 sdr.ferdi 3 4 4 4 5
45 sdr.candra 5 5 5 3 3
46 bpk tohir 3 4 4 4 3
47 ibu wasem 4 5 5 4 3
48 sdr.sebri 2 5 5 4 4
49 sdr.slamet 5 3 3 3 4
50 sdr.sule 4 5 5 5 5
51 bpk darja 3 3 3 5 3
52 ibu peni 5 5 5 5 3
53 sdr.kirno 3 4 4 5 5
54 ibu carti 5 5 5 4 3
55 sdr.iman 3 4 4 5 3
56 bpk diki 5 3 5 4 4
57 ibu wati 4 5 5 3 5
58 sdri.imas 3 3 3 3 3
59 sdr.nailul 5 5 5 5 3







4.1.5 Pengujian Kuisioner 
a. Uji validitas 
Validitas adalah suatu ukuran yang menunjukan tingkat-tingkat 
kevalidan atau kesahihan suatu instrumen.Suatu instrumen yang valid 
atau sahih mempunyai validitas yang tinggi.Sebaliknya instrumen yang 
kurang valid berarti validitas rendah. Pengujian tingkat validitas 
instrument tersebut pada sasaran dalam penelitian, untuk mengetahui 
valid atau tidaknya data dihitung dengan rumus sebagai berikut: 
( )( )Y)²( - Y² n X)²( - X² n





rxy : koefisien korelasiantara variabel X dan Y 
n : Jumlah subjek 
X :Nilai tes uji coba 
Y :Nilai kriterium 
( )( )Y)²( - Y² n X)²( - X² n
Y)( X)( - XYn


=r xy  
rxy = ( )( )(191)² - 60.629 (244,8)² - 60.1009,52















Berdasarkan dari hasil uji validitas dengan menggukan SPSS 16.0 
Pada faktor internal kekuatan dalam memiliki modal yang cukup kuat, hasil r 
hitungnya adalah 0,527 
Tabel 4.7 Hasil Uji Validitas dengan menggunakan SPSS 16.0 
No Faktor Internal 
r hitung  r tabel  keterangan 
kekuatan 
1 Produk olahan dengan ikan pilihan   0,527  0,254  Valid  
2 Harga produk murah  0.771 0,254  Valid  
3 Produk tanpa bahan pengawet  0,779 0,254  Valid  
4 Kemasan menarik  0,329 0,254  Valid  
5 Rasa enak dan gurih  0,38 0,254  Valid  
  faktor internal Kelemahan             
1 Sedikit variasi bentuk dan cita rasa produk  0,374 0,254  Valid  
2 Minimnya kegiatan promosi    0,560 0,254  Valid  
3 Wilayah distribusi masih terbatas  0,415 0,254  Valid  
4 Minimnya masa kadaluarsa produk  0,447 0,254  Valid  
5 Tidak ada riset dan pengembangan produk  0,430 0,254  Valid  
  Faktor Eksternal peluang             
1 Budaya masyarakat yang konsumtif   0,725  0,254  Valid  
2 Perkembangan internet  0,573 0,254  Valid  





4 Banyak agen distributor makanan  0,598 0,254  Valid  
5 Peminat pasar yang cukup tinggi  0,299 0,254  Valid  
  Faktor Eksternal Ancaman             
1 Naik turunnya harga bahan pokok 0,392  0,254  Valid  
2 Persaingan dari pabrik lain  0,685 0,254  Valid  
3 
Pola hidup masyarakat yang sudah modern 
0,791 0,254  Valid  
4 Pasar yang semakin selektif  0,400 0,254  Valid  
5 Rasa bosan terhadap makanan   0,396 0,254  Valid  
 
Berdasarkan hasil table 4.3 pengujian validitas diatas, menunjukan bahwa 
untuk variabel internal dan eksternal yang terdiri dari 20 pertanyaan (5 pertanyaan 
kekuatan , 5 pertanyaan kelemahan, 5 pertanyaan peluang dan 5 pertanyaan 
ancaman). Kemudian diujikan validitasnya kepada responden yang menjadi 
sampel, dan pernyataan untuk vaariabel faktor internal dan eksternal sudah valid 
karena memiliki nilai di atas r tabel yaitu 0,254. 
b. Uji Reliabilitas 
Reliabilitas adalah indikasi yang menunjukan sejauh mana suatu alat 
pengukur dapat dipercaya atau diandalkan. Bila alat pengukur dipakai dua 
kali untuk mengukur yang sama dan hasil pengukuran yang diperoleh 
relative konsisten, maka alat pengukur tersebut reliable. Reliable artinya, 
dapat dipercaya sehingga dapat diandalkan. Berikut hasil perhitungan 
dengan menggunakan SPSS: 
Tabel 4.8 Hasil Uji Reliabilitas Faktor Internal kekuatan 
Reliability Statistics 







Tabel 4.9 Hasil Uji Realibilitas Faktor Internal Kelemahan 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
0.65 5 
 
Tabel 4.10 Hasil Uji Realibilitas Faktor Eksternal Peluang 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
0.535 5 
 
Tabel 4.11 Hasil Uji Realibilitas Faktor Eksternal Ancaman 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
0.324 5 
 
Dari hasil perhitungan reliabilitas instrumen variabel faktor internal 
kekuatan diperoleh nilai sebesar 0,365 , variabel faktor internal kelemahan 
diperoleh nilai realibilitas sebesar 0,65 , Variabel faktor eksternal peluang 
diperoleh nilai sebesar 0,535 dan variabel faktor eksternal ancaman 
deperoleh nilai sebesaar 0,324. Dengan demikian instrumen variabel faktor 
internal dan eksternal tersebut dapat dinyatakan reliabel dan dapat 







4.1.6 Analisa Data SWOT 
Strategi pemasaran di CV.Bahari Food di Kecamatan m dengan 
margadana kota tegal menggunakan analisis SWOT. Analisis SWOT adalah 
sebuah bentuk analisa situasi dan kondisi bersifat deskriptif (memberi 
gambaran). Analisa ini menempatkan situasi dan kondisi sebagai faktor 
masukan, yang kemudian dikelompokan menurut kontribusinya masing-
masing. Alat analisa ini bertujuan untuk menggambarkan situasi yang sedang 
dihadapi atau yang mungkin dihadapi oleh industri. 
Analisis SWOT mengurai tentang kekuatan dan kelemahan eksternal dan 
internal suatu unit usaha.Lingkungan internal inilah yang harus dipahami 
untuk lebih bisa memajukan sebuah organisasi/perusahaan. Lingkungan 
internal adalah keadaan dari unit usaha itu sendiri yaitu kelebihan dan 
kekurangan usaha tersebut, sedangkan yang dimaksud dengan lingkungan 
eksternal adalah keadaan di sekitar unit usaha tersebut seperti pesaing, kondisi 
ekonomi, pemerintahan dan lainya yang dapat mempengaruhi unit usaha 
tersebut.Analisis SWOT terdiri dari Strength (Kekuatan), Weakness 
(Kelemahan), Opportunity (Peluang), dan Threat (Ancaman). Berdasarkan 
hasil pengumpulan dan analisis data pada industri nugget CV.bahari food, 
Maka dapat disusun analisis SWOT sebagai berikut: 
4.1.6.1 Identifikasi faktor-faktor Strategi Internal dan Eksternal 
Identifikasi faktor Internal (kekuatan dan kelemahan) dan faktor eksternal 





faktor strategi internal dan eksternal yang bertujuan untuk memperoleh 
rincian formula yang strategis sebagai berikut : 










Produk olahan dengan ikan pilihan 
Harga produk murah 
Produk tanpa bahan pengawet 
kemasan menarik 






Sedikit variasi bentuk dan cita rasa prduk 
Minimnya kegiatan promosi 
Wilayah distribusi masih terbatas 
Minimnya masa kadaluarsa produk 










Budaya masyarakat yang konsumtif 
Perkembangan internet 
Produk menjadi kebutuhan utama 
Banyak agen distributor makanan 





Naik turunnya harga bahan pokok 
Persaingan dari pabrik lain 
Pola hidup masyarakat yang sudah modern 
Pasar yang semakin selektif 






1) Faktor Strategi Internal 
Tabel 4.13 
Faktor strategi internal pabrik nugget CV.Bahari Food 
 
NO Faktor-Faktor Internal   Bobot Rating Skor 
      Kekuatan         
1 Produk olahan dengan ikan pilihan 0,12 4 0,48 
2 Harga produk murah 0,11 4 0,44 
3 Produk tanpa bahan pengawet 0,11 4 0,44 
4 Kemasan menarik   0,11 4 0,44 
5 Rasa enak dan gurih 0,12 4 0,48 
    Jumlah         2,28 
      Kelemahan   Rating Skor 
1 
Sedikitnya variasi bentuk dan cita rasa 
produk 
0,11 4 0,44 
2 Minimnya kegiatan promosi 0,11 4 0,44 
3 Wilayah distribusi masih terbatas 0,11 4 0,44 
4 Minimnya masa kadaluarsa produk 0,11 4 0,44 
5 Tidak ada riset dan pengembangan produk  0,10  4  0,40 
    Jumlah         2,16 
 
 
 Berdasarkan tabel di atas diketahui bahwa faktor-faktor strategi internal, 
pada indikator Produk olahan dengan ikan pilihan dengan skor(0,48), pada 
indikatorHarga produk murah skor (0,44), pada indikator Produk tanpa bahan 
pengawet skor (0,44) ,pada indikator Kemasan menarik dengan skor (0,44) dan 
pada indikator Rasa enak dan gurih di dapat skor (0,48). 
 Faktor internal kelemahan pada cv.Bahari Fooddi desa sumurpanggang 
kec.margadana memiliki skor (0,44) pada indikator Sedikitnya variasi bentuk dan 
cita rasa produk, Minimnya kegiatan promosi skor (0,44), Wilayah distribusi 





produkmemiliki skor (0,44)Tidak ada riset dan pengembangan produk dengan 
skor (0,40). Data tersebut di atas menunjukan bahwa jumlah skor kekuatan (2,28) 
masih lebih tinggi dibandingkan dengan jumlah skor kelemahan (2,16). Hal ini 
menunjukan bahwah pabrik nugget CV.Bahari Foodmasih cukup kuat secara 
internal. 
2) Faktor Strategi Eksternal 
Tabel 4.14 
Faktor Strategi Eksternal pabrik nugget CV.Bahari Food 
 
NO Faktor-Faktor Eksternal   Bobot Rating Skor 
      Peluang         
1 Budaya masyarakat yang konsumtif  0,12 4 0,48 
2 Perkembangan internet   0,11 4 0,44 
3 Produk menjadi kebutuhan utama   0,11 4 0,44 
4 Banyak agen distributor makanan   0,11 4 0,44 
5 Peminat pasar yang cukup tinggi 0,11 4 0,44 
    Jumlah         2,24 
      Ancaman   Bobot Rating Skor 
1 Naik turunnya harga bahan pokok 0,11 4 0,44 
2 Persaingan dari pabrik lain 0,11 4 0,44 
3 
Pola hidup masyarakat yang sudah 
modern   
  0,12 4 0,48 
4 Pasar yang semakin selektif 0,11 4 0,44 
5 Rasa bosan terhadap makanan         0,10 4 0,40 
    Jumlah             2,20 
 
Berdasarkan data diatas, Faktor eksternal peluang padapabrik nugget 
CV.Bahari Food memiliki skor (0,48) pada indikator Budaya masyarakat yang 





menjadi kebutuhan utama skor (0,44) banyak agen distributor makanan dengan 
skor (0,44) dan peminat pasar yang cukup tinggi skor  (0,44). 
Faktor eksternal ancaman pada pabrik nugget CV.Bahari Food memiliki 
skor (0,44) pada indicator naik turunnya harga bahan pokok, (0,44) untuk 
indikator persaingan dari pabrik lain, (0,48) pada indikator Pola hidup masyarakat 
yang sudah modern skor (0,44) untuk indicator Pasar yang semakin selektif dan 
(0,40) untuk indikator rasa bosan terhadap makanan 
Dari data tersebut diatas memperlihatkan bahwa jumlah skor peluang 
(2,24) masih lebih tinggi apabila di bandingkan dengan skor ancaman (2,20). Hal 
ini berarti pabrik nugget CV.Bahari Food masih lebih kuat pada strategi eksternal 
peluang. 
Dari hasil analisis kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman dari 
industri nugget CV.bahari Food diperoleh matriks sebagai berikut: 
Tabel 4.15 
Matriks Internal - Eksternal 
No Matriks  Skor Rata-Rata 
1 Internal Kekuatan 2,28 2.22 
Kelemahan 2,16 





Strategi yang tepat bagi industri nugget CV.bahari Food. Apabila 






Gambar 4.2 Posisi matrik internal dan eksternal 
Rata – rata matrik internal memiliki skor 2,22 dan 
eksternal menunjukan pada skor 2,22 . Hal ini berarti industri 
nugget berada pada posisi V dengan strategi pertumbuhan 
konsentrasi melalui integrasi horizontal dan stabilitas tidak ada 
perubahan dalam pendapatan. 
Strategi integrasi horizontal adalah kegiatan untuk 
memperluas usaha dengan cara membangun di lokasi  yang lain 
dan meningkatkan jenis produk mengingat peluang pasar yang 
cukup tinggi. 
Sedangkan strategi stabilitas bersifat defensif, yaitu 







4.1.7 Matriks SWOT 
Dengan menggunakan Matriks SWOT, posisi usaha pabrik nugget 
CV.Bahari food desa sumurpanggang kota Tegal adalah sebagai berikut : 
1. Kekuatan yang ada pada usaha pabrik nugget CV.Bahari Food desa 
sumurpanggang kota Tegal adalah: 
a. Produk olahan dengan ikan pilihan 
b. Harga produk murah 
c. Produk tanpa bahan pengawet 
d. Kemasan menarik 
e. Rasa enak dan gurih 
2. Kelemahan yang ada pada usaha pabrik nugget CV.Bahari Food desa 
sumurpanggang kota Tegal adalah: 
a. Sedikitnya varian dan cita rasa produk 
b. Minimnya kegiatan promosi 
c. Wilayah distribusi masih terbatas 
d. Minimnya masa kadaluarasa produk 
e. Tidak ada riset dan pengembangan produk 
3. Peluang yang ada pada usaha pabrik nugget CV.Bahari Food desa 
sumurpanggang kota Tegal adalah: 
a. Budaya masyarakat yang konsumtif 
b. Perkembangan internet 
c. Produk menjadi kebutuhan utama 





e. Peminat pasar yang cukup tinggi 
4. Ancaman yang ada pada usaha pabrik nugget CV.Bahari Food desa 
sumurpanggang kota Tegal adalah: 
a. Naik turunnya harga bahan pokok 
b. Persaingan dari pabrik lain 
c. Pola hidup masyarakat yang sudah modern 
d. Pasar yang semakin selektif 
e. Rasa bosan terhadap makanan 
Dengan demikian posisi usaha pabrik nugget CV.Bahari Food desa 
sumurpanggang kota Tegal pada matriks SWOT adalahsebagai berikut : 
Tabel 4.16 









1. Produk olahan dengan 
ikan pilihan 
2. Harga produk murah 
3. Produk tanpa bahan 
pengawet 
4. Kemasan menarik 




1. Sedikit varian bentuk dan cita 
rasa produk 
2. Minimnya kegiatan promosi 
3. Wilayah distribusi masih 
terbatas 
4. minimnya masa kadaluarsa 
produk 








3. Produk menjadi 
kebutuhan utama 
4. Banyak agen 
distributor makanan 
5. Peminat pasar yang 
STRATEGI SO 








3. Lokasi pabrik yang 
STRATEGI WO 
1. Memanfaatkan teknologi 
yang ada untuk memenuhi 
permintaan mengingat 
peluang pasar cukup tinggi  
2. Memaksimalkan jam kerja 
untuk memenuhi permintaan 
pasar 
3. Melakukan penjadwalan 










4. Lokasi yang strategis 
berpengaruh terhadap 
pendistribusian ke agen 
5. Segmentasi pasar 
sudah jelas karena 
produk sudah menjadi 
kebutuhan utama  
proses pengiriman tepat 
waktu 
4. Memanfaatkan internet 
untuk media promosi 
5. Menciptakan trobosan 
produk baru mengingat 
perkembangan internet yang 
semakin modern 
6. Minimalkanbarang return. 
THREATS (T) 
1. Naik turunnya harga 
bahan pokok 
2. Persaingan dari 
pabrik lain 
3. Pola hidup 
masyarakat yang 
sudah modern 
4. Pasar yang semakin 
selektif 
5. Rasa bosan terhadap 
makanan 
STRATEGI ST 
1. Menjaga ciri khas 
produk agar mampu 
bersaing dengan pabrik 
lain 
2. Menjaga kontinuitas 
bahan baku dengan 
mencari alternatif 
bahan baku yang lebih 
murah 
3. Menjaga agar kemasan 
produk tetap menarik 
4. Menerima keluhan 
masyarakat agar 
produk tetap diminati 
 
STRATEGI WT 
1. Motivasi pelaku usaha untuk 
dapat mengembangkan 
usahanya 
2. Meningkatkan kemampuan 
menejerial pemilik usaha 
3. Meningkatkan skill tenaga 
kerja.  
4. Menambah varian bentuk 
dan jenis kemasan 
mengingat bahan baku yang 
mudah di dapat 
5. Mempercepat penjadwalan 




Adapun yang menjadi alasan penentuan strategi-strategi SWOT di 
atas.Keterangan  prioritas strateginya adalah:  
Strategi SO 
1. Menambah alat transportasi 
Pada industri nugget cv.Bahari food, belum memiliki alat 
transportasi penunjang distribusi yang maksimal mengingat sepeda 






2. Memperbanyak produksi 
Dengan tersedianya tenaga kerja terampil diharapkan pihak  
cv.Bahari Foodmampu memanfaatkan ketersediaan tenaga kerja untuk 
menambah produksi dan memenuhi kebutuhan pasar. 
3. Meningkatkan kegiatan promosi 
Dengan meningkatkan kegiatan promosi akan memberi keuntungan 
karena tempat pendistribusian yang stategis dari masyarakat.  
4. Lokasi usaha strategis 
Lokasi usaha pabrik nugget CV.Bahari Foodsangat strategis yang 
terletak berdekatan dengan pasar dan tidak jauh dari jalan pantura. 
5. Segmentasi pasar 
Wilayah pemasaran CV.Bahari Food sudah sangat jelas karena 
kelompok-kelompok pembeli yang berbeda memiliki kebutuhan yang 
berbeda pula. 
Strategi ST 
1. Menjaga ciri khas produk 
Menjaga ciri khasprodukyang sudah menjadi unggulan produk 
dalam menghadapi persaingan pasar yang semakin selektif. Dalam hal 
ini pihak Cv.Bahari Food memproduksi olahan ikan dalam bentuk 






2. Menjaga kelangsungan bahan baku 
Perlu menjaga kontinuitas bahan baku, dimaksudkan selain untuk 
menjaga kualitas produk nugget juga untuk menjaga biaya produksi 
agar tidak tinggi, kerena bahan baku cenderung tidak stabil. 
3. Kemasan tetap menarik 
Perlu menjaga kemasan agar tetap menarik, dimaksudkan selain 
pembeli yang selektif juga kemasan berpengaruh terhadap minat beli 
para calon konsumen. 
4. Menerima keluhan 
Dimana dalam tiap penjualan pasti ada keluhan dari pembeli, dari 
sini para pelaku usaha semaksimal mungkin menciptakan produk 
sesuai keinginan pasar. 
Strategi WO 
1. Memanfaatkan Teknologi yang ada 
Dengan keterbatasan modal pelaku usaha harus memanfaatkan 
teknologi yang ada untuk memenuhi permintaan. 
2. Memaksimalkan jam kerja  
Memaksimalkan jam kerja agar permintaan bisa dipenuhi. 
3. Melakukan penjadwalan 






4. Media promosi 
Dengan adanya perkembangan internet maka para pelaku usaha 
memanfaatkan media untuk promosi dengan menaruh sampel tiap 
agen distributor. 
5. Menciptakan produk baru 
Untuk menjaga keberlangsungnya produktivitas maka para pelaku 
usaha menciptakan produk sesuai perkembangan internet yang 
semakin modern. 
6. Meminimalkan barang return 
Dari tiap produksi pasti ada return (barang kembalian) dalam hal 
ini para pelaku usaha tetap menerima barang return kemudian produk 
tersebut dimanfaatin buat para peternak sekitar pabrik.  
Strategi WT 
1. Motivasi pelaku usaha 
Motivasi pelaku usaha perlu ditingkatkan dengan memperluas 
akses informasi pasar untuk mengetahui keadaan pasar guna 
menghadapi perekonomian yang tidak stabil. Artinya bahwa pelaku 
usaha akan lebih termotivasi jika mengatahui kondisi pasar, jadi 









2. Meningkatkan kemampuan menejerial 
Kemampuan manajerial pemilik usaha nugget CV.Bahari 
Foodmasih kurang, terlihat dari belum adanya pembukuan yang rapi 
tentang laporan rugi / laba, hanya perkiraan saja dalam merencanakan 
proses produksi, sehingga tidak terlalu terperinci. Perlunya 
meningkatkan kemampuan manajerial untuk meminimalisir kegagalan 
dalam proses produksi. 
3. Meningkatkan skill tenaga kerja 
Meningkatkan skill tenaga kerja dengan memberdayakan kalangan 
muda untuk bergabung dan bisa bekerja industri ini. 
4. Menambah varian bentuk dan jenis kemasan 
Melakukan trobosan baru dengan menambah varian bentuk dan 
menjaga kemasan tetap menarik. Dalam hal ini agar para calon 
pembeli tidak merasa bosan. 
5. Mempercepat distribusi 
Proses pendistribusian Dalam hal ini sangatlah berpengaruh 
penting mengingat jarak yang jauh. Guna memangkas waktu lama 










4.2 Pembahasan  
4.2.1 Hasil Analisa SWOT 
Hasil analisa SWOT pada CV.Bahari Food sumurpanggang kota 
Tegal , Karena kekuatan yang dimiliki lebih sedikit dan adanya kelemahan 
membuat CV.Bahari Food harus memanfaatkan peluang yang dimiliki. 
Strategi yang di pakai adalah strategi WO (Weakness Opportunities) yaitu 
menguasai kelemahan – kelemahan yang ada dengan memanfaatkan 
peluang yang muncul. 
Berdasarkan dengan penyebaran kuisioner kepada para agen 
distributor makanan Tegal, Brebesdan sekitarnya kemudian data kuisioner 
di analisa dengan menggunakan metode analisis SWOT kepada para agen 
distributor makanan Tegal, Brebes dan sekitarnya maka dari hasil tersebut 
didapatkan matrik analisis SWOT , yang paling sesuai adalah 
menggunakan strategi kombinasi WO ( weakness dan opportunities)  yaitu 
menghasilkan beberapa strategi dari kombinasi tersebut di hasilkan antara 
lain : 
1. Memanfaatkan Teknologi yang ada 
Dengan keterbatasan modal pelaku usaha harus memanfaatkan 
teknologi yang ada untuk memenuhi permintaan. 
2. Memaksimalkan jam kerja  





3. Melakukan penjadwalan 
Melakukan penjadwalan produksi agar proses pengiriman bisa 
tepat waktu. 
4. Media promosi 
Dengan adanya perkembangan internet maka para pelaku usaha 
memanfaatkan media untuk promosi dengan menaruh sampel tiap 
agen distributor. 
5. Menciptakan produk baru 
Untuk menjaga keberlangsungnya produktivitas maka para pelaku 
usaha menciptakan produk sesuai perkembangan internet yang 
semakin modern. 
6. Meminimalkan barang return 
Dari tiap produksi pasti ada return (barang kembalian) dalam hal 
ini para pelaku usaha tetap menerima barang return kemudian produk 
tersebut dimanfaatin buat para peternak sekitar pabrik.  
4.2.2 Distribusi di CV. Bahari Food 
 CV. Bahari Food didalam manajemen distribusinya untuk penentuan 
jadwal serta rute pengiriman dari satu lokasi ke lokasi lain, dalam 
mengirimkan barangnya dari satu lokasi (misalnya gudang regional) ke 
beberbagai toko yang tersebar di sebuah toko. Keputusan jadwal 
pengiriman serta rute yang akan ditempuh oleh setiap tipe kendaraan akan 





dan rute sering kali harus mempertimbangkan kendala lain seperti 
kapasitas kendaraan dalam pengiriaman. Didalam  13 populasi karena ada 
sebagian lokasi yang berdekatan sesamadistributor maka peneliti 
mengambil sampeldistribusinya ada 5 toko yaitu Toko Bapak Malik, Toko 
Bapak Mul, Toko Bapak Darja, Toko Bapak Soma, Toko ibu Sakila dan 
masing-masing produknya yaitu nuget, bakso puyam dan otak-otak ikan. 
Berikut data lokasi tujuan dan ukuran order tiap-tiap toko. 
Tabel 4.17 Data Distribusi Lokasi Tujuan Dan Ukuran Order 



























Sumber. CV. Bahari Food 
4.2.3 Waktu Distribusi 
Total waktu yang dibutuhkan oleh CV. Bahari Food untuk 
mendistribusikan produknya yaitu nugget, puyam, otak-otak ikan dan 
bakso ke tiap-tiap distributor atau keagen. Waktu distribusi dari CV. 
Bahari Food. Gudang - Toko 1 – Gudang = 2 jam 
Gudang – Toko 2 – Gudang = 30 menit 





Gudang – Toko 5 –  4 Gudang = 3 jam 
Perhitungan waktu distribusi dapat dihitung dengan rumus sebagai berikut: 
Total waktu distribusi awal (jam) = 𝚺 w  




Dimana W = waktu 
N = banyaknya area distribusi 
Bedasarkan rumus perhitungan diatas diperoleh hasil sebagai berikut. 
Total waktu distribusi (menit) = 𝚺 w = 120 + 30 + 60 + 180 = 390 menit.  






= 78 menit atau 1jam 18menit 
4.2.4 Biaya Distribusi 
Besarnya biaya distribusi yang dikeluarkan oleh CV. Bahari Food 
dalam mendistribusikan produknya ke distributor dapat diketahui dengan 
perhitungan sebagai berikut. 
Jasa angkutan= 
𝑏𝑖𝑎𝑦𝑎
𝑚𝑢𝑎𝑡𝑎𝑛 𝑥 𝑗𝑎𝑟𝑎𝑘 𝑥 𝑤𝑎𝑘𝑡𝑢
 𝑋 100 
Dimana :  
Jasa angkutan = biaya distribusi (Rp) 
Biaya = besarnya biaya distribusi dengan mengunkan kendaraan 
Muatan  = kapasitas kendaraan yang dipilih 
Jarak  =total jarak distribusi (km) 





Diketahui jarak yang ditempuh dalam pengiriman dari gudang ke ritail 
sebagai berikut : 
Gudang - Toko 1 – Gudang = 32 km 
Gudang – Toko 2 – Gudang = 2 km 
Gudang – Toko 3 – Gudang = 4 km 
Gudang – Toko 5 –  4 Gudang = 33 km 
Total jarak pengiriman yang di tempuh sebesar 71 km dan biaya distribusi 
dengan menggunakan kendaraan motor roda dua sebesar Rp 30.000,- 
dengan kapasitas permotor sebesar 500pcssehingga total biaya 
distribusinya dapat dihitung sebagai berikut 
Jasa angkutan= 
𝑏𝑖𝑎𝑦𝑎
𝑚𝑢𝑎𝑡𝑎𝑛 𝑥 𝑗𝑎𝑟𝑎𝑘 𝑥 𝑤𝑎𝑘𝑡𝑢
 𝑋 100 
    = 
30.000
500 𝑥 71 𝑥 1,18
 𝑋 100 
   =
30.000
41.890
 𝑋 100 = Rp 72 perbungkus 
Dalam 1 kendaraan berkapasitas 500bungkusX Rp 72= Rp 36000 , maka 5 
toko jumlah pengiriman 2.000bungkus X Rp 72 = Rp 144.000. 
Jadi total biaya distribusi yang dikeluarkan oleh CV. Bahari Food dalam 
mendistibusikan produknya ke tiap-tiap distributor per harinya sebesar Rp 
144.000,- 
4.2.5 Menentukan  Rute Distribusi dan Jadwal Pengiriman 
Pada pendistribusian sebelumnya yang berjarak 71 km dan rata-rata 
distribusi 78 menit. Untuk dapat menganalisa dan membandingkannya 





pengiriman produk di CV. Bahari Food. perusahaan akan mengirimkan 
produk diasumsikan dari gudang berposisi di koordinat (0,0). dan berikut 
tabel lokasi tujuan dan ukuran order. 
Tabel 4.18 Lokasi Tujuan dan Ukuran Order 
Toko Tujuan Koordinat X Koordinat Y Ukuran Order 
1 -9 -4 400 
2 2 -5 400 
3 6 4 500 
4 20 2 600 
5 6 -9 100 
Sumber : CV.Bahari Food Tegal 
Diperkirakan semua lokasi bisa terkunjungi dalam jangka waktu 1 
hari dengan 2 kendaraan roda dua dan  apabila tidak memungkinkan 1 roda 
tiga yang dioperasikan. Dengan kapasitas kendaraan permotor 500pcs dan 
tossa 1000pcs. 
4.2.6 Mengidentifikasi Matrik Jarak  
Dengan diketahui koordinat masing – masing toko seperti pada tabel 
4.18 diatas maka jarak antar dua toko dapat dihitung dengan menggunakan 
rumus jarak standar. 
J(1,2) = √(𝑋1 − 𝑋2)2 + (𝑌1 − 𝑌2)2 
Berikut perhitungan matrik jarak dari masing-masing toko dengan 
bedasarkan koordinat lokasi pada tabel diatas. 
(1) Perhitungan Matrik Jarak 
J(1,2) = √(𝑋1 − 𝑋2)2 + (𝑌1 − 𝑌2)2 





  =√81 + 16 = √97 = 9,85 
J(G,2)  = √(0 − 2)2 + (0 + 5)2 
   =√4 + 25 = √29 = 5,38 
J(G,3)  = √(0 − 6)2 + (0 − 4)2 
   =√36 + 16 = √52 = 7,21 
J(G,4)  = √(0 − 20)2 + (0 − 2)2 
   =√400 + 4 = √4004 = 20,1 
J(G,5)  = √(0 − 6)2 + (0 + 9)2 
   =√36 + 81 = √117 = 10,81 
J(1,2)  = √(−9 − 2)2 + (−4 + 5)2 
   =√121 + 1 = √122 = 11,04 
J(1,3)  = √(−9 − 6)2 + (−4 + 4)2 
   =√225 + 0 = √225 = 15 
J(1,4)  = √(−9 − 20)2 + (−4 − 2)2 
   =√841 + 36 = √877 = 29,61 
J(1,5)  = √(−9 − 6)2 + (−4 + 9)2 
   =√255 + 25 = √250 = 15,81 
J(2,3)  = √(2 − 6)2 + (−5 − 4)2 
   =√16 + 81 = √162 = 12, 72 
J(2,4)  = √(2 − 20)2 + (−5 − 2)2 





J(2,5)  = √(2 − 6)2 + (−5 + 9)2 
   =√16 + 16 = √32 = 5,65 
J(3,4)  = √(6 − 20)2 + (4 − 2)2 
   =√196 + 4 = √200 = 14,14 
J(3,5)  = √(6 − 6)2 + (4 + 9)2 
   = √162 = 12, 72 
J(4,5)  = √(20 − 6)2 + (2 + 9)2 
   = √196 + 121 = √317 = 17,80 
Tabel 4.19 Matrik Jarak Dari Gudang ke Toko Antar Toko 
 Gudang Toko 1 Toko 2 Toko  3 Toko 4 Toko5 
Toko 1 9,85 0.0     
Toko 2 5,38 11,04 0,0    
Toko 3 7,21 15 12,72 0,0   
Toko 4 20,1 29,61 19,31 14,14 0,0  
Toko 5 10,81 15,81 5,65 13 17,80 0,0 
Sumber : Data Diolah 
(2) Perhitungan Matrik Penghematan 
S(x,y) = J(G,x) + J(G,y) – J(x,y) 
S(1,2) = J(G,1) + J(G,2) – J(1,2) 
  = 9,85 + 5,38 – 11,04 = 4,19 
S(1,3) = J(G,1) + J(G,3) – J(1,3) 





S(1,4) = J(G,1) + J(G,4) – J(1,4) 
  = 9,85 + 20,1 – 29,61 = 0,34 
S(1,5) = J(G,1) + J(G,5) – J(1,5) 
  = 9,85 + 10,81 – 15,81 = 4,85 
S(2,3) = J(G,2) + J(G,3) – J(2,3) 
  = 5,38 + 7,21 – 12,72 = - 013 
S(2,4) = J(G,2) + J(G,4) – J(2,4) 
  = 5,38 + 20,1 – 19,31 = 6,17 
S(2,5) = J(G,2) + J(G,5) – J(2,5) 
  = 5,38 + 10,81 – 5,65 = 10,54 
S(3,4) = J(G,3) + J(G,4) – J(3,4) 
  = 7,21 + 20,1 – 14,41 = 13,17 
S(3,5) = J(G,3) + J(G,5) – J(3,5) 
  = 7,21 + 10,81 – 13 = 5,02 
S(4,5) = J(G,4) + J(G,5) – J(4,5) 
  = 20,1 + 10,81 – 17,80 = 13,11 
Tabel 4.20 Matrik Penghematan 
 Toko 1 Toko 2 Toko 3 Toko 4 Toko 5 
Toko 1 0.0     
Toko 2 4,19 0,0    
Toko 3 2,06 -0,13 0,0   
Toko 4 0,34 6,17 13,17 0,0  






(3)  Mengalokasikan Toko Ke Kendaraan Atau Rute  
Tabel 4.21 Matrik Mengalokasikan Toko Ke Kendaraan Atau Rute 
 Gudang Toko 1 Toko 2 Toko  3 Toko 4 Toko5 
Toko 1 Rute 1 0.0     
Toko 2 Rute 2 4,19 0,0    
Toko 3 Rute 3 2,06 -0,13 0,0   
Toko 4 Rute 4 0,34 6,17 13,17 0,0  
Toko 5 Rute 5 4,85 10,54 5,02 13,11 0,0 
Order  400 400 500 600 100 
Sumber : Data Diolah 
Untuk mengalokasikan toko ke kendaraan atau rute bisa 
dilakukan dengan bedasarkan tabel diatas, dengan penggabungan 
rute toko-toko sampai batas kapasitas kendaraan, Kapasitas 
kendaraan saat ini sekitar 500pcs. Penggabungan dilakukan dari nilai 
penghematan terbesar. 
Rute 1 = 13,17 dari Toko 3 dan 4 dengan beban 500 dari toko 3 
ditambah 600 dari toko 4 sehingga jumlah bebannya adalah 1100. 
Sehingga toko 4 bisa digabungkan ke rute 3, selanjutnya 
penghematan terbesar 13,11 dari toko 4 dan toko 5. Karena toko  4 
sudah tergabung di rute 3, jadi akan dilihat apakah toko 5 bisa 
digabungkan ke rute 3. Total beban sekarang 1100 beban dari toko 5 
adalah 100, jadi 1100 + 100 = 1200, jadi toko 5 masih bisa 
digabungkan dengan rute 3. Selanjutnya  nilai terbesar penghematan 





maka akan dilihat apakah toko 2 bisa digabungkan ke rute 3, beban 
sekarang 1200 sisa kapasitas yang dimiliki 800 jadi 400 ditambah 
beban dari toko 2 adalah 1600, jadi toko 2 bisa digabungkan ke rute 
3. Nilai terbesar selanjutnya 4,85 dari toko 1 dan 5 toko 5 sudah 
digabung di rute 3 tinggal toko 1 apakah bisa digabung di rute 3 , 
beban sekarang 1600, jadi di tambah beban 400 dari toko 1 adalah 
200. Maka toko 1 masih bisa digabungkan ke rute 3. Jadi berakhr 
dengan 1 kelompok dari 5 toko digabungkan ke dalam 1 rute 
menggunakan 2 motor dan 1 roda tiga. 
(4)  Mengurutkan Toko Dalam Rute Yang Sudah Terdefinisi 
Dalam metode ini adalah menentukan urutan kunjungan untuk 
mengoptimalkan pengiriman produk. Dalam metode yang digunakan 
untuk menganalisa yaitu metode Nearst Insert. Bedasarkan analisa 
yang sudah dilakukan berikut urutan kunjungan pengiriman produk 
yang di distribusikan oleh CV. Bahari Food.Rute 1 = 1,2,3,4,5 
Gudang – Toko 1 – Gudang = 9,85 
Gudang – Toko 2 – Gudang = 5,38 
Gudang – Toko 3 – Gudang = 7,21 
Gudang – Toko 4 – Gudang = 20,1 
Gudang – Toko 5 – Gudang = 10,81 
Karena jarak terdekat yang dihasilkan 5,38 maka yang dikunjungi 
pertama adalah toko 2 kemudian toko 3 selanjutnya toko 1 kemudian 





yangterbentuk bedasarkan analisis yaitu Gudang –Toko 2 –Toko 3 – 
Toko 1 – Toko 5 – Toko 4 – Gudang. 
4.2.7 Perbandingan Pengiriman Sebelumnya Dengan Pengiriman Yang Sudah 
Terdifinisi 
 
Gambar 4.2 Proses Pengiriman Sebelumnya 
 

















Sehinggan Total jarak distribusi yang di tempuh setelah 
terdifinisi yaitu dari Gudang – Toko 2 – Toko 3 – Toko 1 – Toko 5 – 
Toko 4 – Gudang adalah 65km dan biaya distribusi dengan 
menggunakan kendaraan motor roda dua sebesar Rp 30.000,- dengan 
kapasitas kendaraan premotor sebesar 500pcs dan roda tiga (viar) 
1000pcs sehingga total biaya distribusi dengan rute sekarang sebagai 
berikut : 
Total Waktu distribusi dari Gudang –Toko 2 –Toko 3 – Toko 1 -




 adalah sekitar 30 menit. 
Jasa angkutan= 
𝑏𝑖𝑎𝑦𝑎
𝑚𝑢𝑎𝑡𝑎𝑛 𝑥 𝑗𝑎𝑟𝑎𝑘 𝑥 𝑤𝑎𝑘𝑡𝑢
 𝑋 100 
    = 
30.000
500 𝑥 65 𝑥 0,5
 𝑋 100 
   =
30.000
16.250
 𝑋 100 = Rp 185 perbungkus 
Dalam 1 kendaraan berkapasitas 500bungkusX Rp 185 = Rp 92500 , maka 
Dalam 5 toko jumlah pengiriman 2.000bungkus X Rp 185 = Rp 370.000 
Jadi total biaya distribusi yang dikeluarkan oleh CV. Bahari Food dalam 
mendistibusikan produknya ke tiap-tiap distributor per harinya sebesar Rp 









Tabel 4.22 Perbandingan Hasil Pengiriman Produk Dengan Saving Matrik 





















pada tabel 4.22 hasil dari perbandingan pengiriman produk 
sebelumnya dengan total jarak 71 km menghasilkan biaya distribusi 
sebesar Rp 144.000,- dengan rata-rata waktu distribusi 78 menit dan 
dengan perhitungan saving matrik pada penghematan jarak sebesar 
65 km dengan biaya distribusi sebesar 185.000,- dengan 
menggunakan 2 kendaaran rata-rata waktu distribusi 30 menit. 
Jika sebelumnya pendistribusian produk di CV Bahari Food 
hanya mengandalkan jumlah order atau jumlah permintaan dari toko 
tidak memperhitungkan jadwal serta mengurutkan pengiriman ke 
masing-masing toko. dengan adanya analisa ini diharapkan dapat 
mengoptimalkan pendistribusian produknya ke tiap-tiap toko, 







4.2.8 Menentukan Strategi Pemasaran di Era Masa Pandemic Corona 
Dampak wabah virus corona (covid-19) tidak hanya merugikan 
sisi kesehatan. Tetapi juga merugikan industri  kecil, Maka perusahaan 
tetap melakukan produksi dengan mematuhi protokol pemerintah, 
dengan memakai masker dan cuci tangan. Dimana dalam produksinya 
tetap seperti sebelumnya yaitu produksi sesuai permintaan pasar. Tak 
luput dari pertimbangan sebagai berikut : 
1. Perusahaan mempertimbangkan kebijakan perencanaan pesanan dari 
konsumen, menjalin koordinasi informasi dari hilir ke hulu. pihak ritail 
maupun pihak supplier dan juga membangun sistem informasi yang 
transparan, akurat mengenai hal-hal yang menyangkut permintaan dan 
persediaan produk. 
2. Melakukan manajemen permintaan dengan memperbaiki teknik-teknik 
peramalan agar mendapatkan hasil peramalan permintaan yang lebih 
akurat. 
3. Pada sistem manajemen distribusi dan tranportasi. Bagian distribusi 
harus jeli dalam mengestimasi kondisi lalulintas dan rute pengiriman. 










1. Hasil analisa SWOT pada CV.Bahari Food sumurpanggang kota 
Tegal.Karena kekuatan yang dimiliki lebih sedikit dan adanya kelemahan 
membuat CV.Bahari Food harus memanfaatkan peluang yang dimiliki. 
Strategi yang di pakai adalah strategi WO (Weakness Opportunities) 
yaitu menguasai kelemahan – kelemahan yang ada dengan 
memanfaatkan peluang yang muncul. 
Berdasarkan dengan penyebaran kuisioner kepada para agen distributor 
makanan Tegal, Brebes dan sekitarnya kemudian data kuisioner di 
analisa dengan menggunakan metode analisis SWOT kepada para agen 
distributor makanan Tegal, Brebes dan sekitarnya maka dari hasil 
tersebut didapatkan matrik analisis SWOT , yang paling sesuai adalah 
menggunakan strategi kombinasi WO ( weakness dan opportunities)  
yaitu menghasilkan beberapa strategi dari kombinasi tersebut di hasilkan 
antara lain : 
a. Memanfaatkan Teknologi yang ada 
Dengan keterbatasan modal pelaku usaha harus memanfaatkan 
teknologi yang ada untuk memenuhi permintaan. 





Memaksimalkan jam kerja agar permintaan bisa dipenuhi. 
c. Melakukan penjadwalan 
Melakukan penjadwalan produksi agar proses pengiriman bisa tepat 
waktu. 
d. Media promosi 
Dengan adanya perkembangan internet maka para pelaku usaha 
memanfaatkan media untuk promosi dengan menaruh sampel tiap agen 
distributor. 
e. Menciptakan produk baru 
Untuk menjaga keberlangsungnya produktivitas maka para pelaku 
usaha menciptakan produk sesuai perkembangan internet yang semakin 
modern. 
f. Meminimalkan barang return 
Dari tiap produksi pasti ada return (barang kembalian) dalam hal ini 
para pelaku usaha tetap menerima barang return kemudian produk tersebut 
dimanfaatin buat para peternak sekitar pabrik.  
2. Bedasarkan dari hasil perhitungan matrik jarak dan matrik penghematan 
sehingga dapat mengalokasikan toko ke rute pendistribusian. Dari 5 toko 
yang didistribusikan secara langsung oleh CV. Bahari Food digabung 
menjadi satu kelompok. Sehingga dapat mengurutkan toko manakah yang 
harus dikirim dahulu. sehingga rute yang terbentuk setelah diidentifikasi. 
Yaitu produk dari Gudang dikirim ke Toko 2 Bapak Mul di Sumurpanggang  
selanjutnya ke Toko 3 Bapak darja di pandean kemudian ke Toko 1 Bapak 





di kemantran dan kembali lagi ke Gudang. Pendistribusian selesai dengan 
total jarak 65km dan dengan rata waktu pendistribusian 30 menit . 
3. Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan Dampak wabah virus corona 
(covid-19) yang tidak hanya merugikan sisi kesehatan. Tetapi juga merugikan 
industri  kecil, Maka perusahaan CV.Bahari Food tetap melakukan produksi 
dengan mematuhi protokol pemerintah, dengan memakai masker dan cuci 
tangan. Dimana dalam produksinya tetap seperti sebelumnya yaitu produksi 
sesuai permintaan pasar.  
b. Perusahaan mempertimbangkan kebijakan perencanaan pesanan dari 
konsumen, menjalin koordinasi informasi dari hilir ke hulu. pihak 
ritail maupun pihak supplier dan juga membangun sistem informasi 
yang transparan, akurat mengenai hal-hal yang menyangkut 
permintaan dan persediaan produk. 
c. Melakukan manajemen permintaan dengan memperbaiki teknik-
teknik peramalan agar mendapatkan hasil peramalan permintaan 
yang lebih akurat. 
d. Pada sistem manajemen distribusi dan tranportasi. Bagian distribusi 
harus jeli dalam mengestimasi kondisi lalulintas dan rute 
pengiriman. Sehingga pendistribusian produk ke tiap-tiap distributor 
tidak terhambat. 
5.2 Saran 
Bedasarkan data yang telah dianalisa dan kesimpulan, maka penulis 






1. Bagi perusahaan  hendaknya sering merawat mesin dan alat 
transportasi secara berkala guna memperlancar proses kegiatan 
yang berlangsung. 
2. Dalam penanganan barang return semaksimal mungkin tidak di 
buang sembarangan. Alangkah baiknya dimanfaatin atau dikelola 
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Lampiran 1. Kuisioner 
UNIVERSITAS PANCASAKTI TEGAL 
FAKULTAS TEKNIK PROGRAM STUDI TEKNIK INDUSTRI 
 
KUISIONER UNTUK  
DISTRIBUTOR NUGET KAWASAN TEGAL 
 
Sehubung dengan penelitian yang berjudul Strategi Pemasaran produk pada 
distributor dengan metode SWOT (studi kasus pada cv.Bahari Food 
sumurpanggang), dalam rangka memenuhi salah satu syarat akademik pada program 
pascasarjana Fakultas Teknik program studi Teknik Industri Universitas Pancasakti 
Tegal, maka kami sangat mengharapkan bantuan dan kesediaan bapak/ibu mengisi 
kuisioner atau daftar pertanyaan berikut ini secara benar dan obyektif sesuai yang 
bapak ketahuai. 
Kuisioner ini hanya  untuk kepentingan penyusunan penelitian dan tidak 
memiliki pengaruh apapun terhadap kapasitas bapak/ibu sebagai pemilik toko, selain 
itu kami menjamin sepenuhnya kerahasiaan jawaban bapak. 
Atas segala bantuan dan kesediaan bapak/ibu kami ucapkan terimakasih. 











KUISIONER FAKTOR INTERNAL DAN EKSTERNAL 
Nama   : 
Jenis Kelamin : 
Usia  :  Tahun 
Beri tanda ( √ ) pada kolom angka pilihan (1,2,3,4,5) 
No Faktor Internal Nilai Kepentingan 
kekuatan 1 2 3 4 5 
1 Produk olahan dengan ikan pilihan           
2 Harga produk murah           
3 Produk tanpa bahan pengawet           
4 Kemasan menarik           
5 Rasa enak dan gurih           
  Kelemahan           
1 Sedikit variasi bentuk dan cita rasa prduk           
2 Minimnya kegiatan promosi           
3 Wilayah distribusi masih terbatas           
4 Minimnya masa kadaluarsa produk           
5 Tidak ada riset dan pengembangan produk           
  Total           
             
No Faktor Eksternal Nilai Kepentingan 
  Peluang 1 2 3 4 5 
1 Budaya masyarakat yang konsumtif           
2 Perkembangan internet           
3 Produk menjadi kebutuhan utama           
4 Banyak agen distributor makanan           
5 Peminat pasar yang cukup tinggi           
  Ancaman           
1 Naik turunnya harga bahan pokok           
2 Persaingan dari pabrik lain           
3 Pola hidup masyarakat yang sudah modern           
4 Pasar yang semakin selektif           
5 Rasa bosan terhadap makanan            
 
Keterangan : 
1 = Sangat tidak penting 4 = Penting 
2 = Tidak penting 5 = Sangat penting 







1 2 3 4 5 TOTAL
1 bpk.malik 4 4 5 4 4 21
2 ibu sus 5 5 4 4 4 22
3 sdr.adi 3 4 3 4 5 19
4 sdr.johan 4 5 5 4 3 21
5 sdr.aziz 2 5 5 4 3 19
6 bpk.mul 3 4 4 4 5 20
7 ibu har 5 3 3 3 4 18
8 mba Titi 5 4 4 4 4 21
9 mba Eny 3 4 4 4 5 20
10 sdr.imam 5 3 3 3 4 18
11 bpk. Darja 4 5 5 4 5 23
12 ibu romlah 3 3 3 3 3 15
13 sdr.tedi 5 5 5 4 4 23
14 sdr.rinto 3 4 4 5 4 20
15 mba.pitri 4 4 4 3 3 18
16 bpk.udin 4 4 4 3 4 19
17 ibu ipah 5 5 5 4 4 23
18 mba.nurul 3 4 4 4 4 19
19 sdr.darto 4 5 5 3 3 20
20 sdr.zenal 2 5 5 4 5 21
21 ibu ning 3 4 4 4 5 20
22 bpk.dur 5 3 3 3 5 19
23 sdr.jepri 4 5 5 4 5 23
24 sdr.nanto 3 3 3 4 4 17
25 ibu siti 5 5 5 3 5 23
26 bpk.kirom 3 4 4 4 4 19
27 ibu war 5 5 5 4 3 22
28 sdr.unus 3 4 4 3 3 17
29 sdr.karyadi 4 5 5 3 5 22
30 bpk zam 2 5 5 5 5 22
31 bpk alfan 5 3 3 4 4 19
32 ibu likha 4 5 5 4 4 22
33 sdri.debi 3 3 3 4 5 18
34 sdr.putra 5 5 5 4 3 22
35 sdr.aan 3 4 4 4 3 18
36 bpk sobirin 5 5 5 4 5 24
37 sdr.raden 3 4 4 4 4 19
38 sdr.fandu 4 5 5 4 4 22
39 ibu siska 2 5 5 5 5 22
40 sdr.cas 5 3 3 4 4 19
41 bpk.hartoyo 4 5 5 4 5 23
42 ibu sakila 3 3 3 4 3 16
43 sdr.rian 5 5 5 5 4 24
44 sdr.ferdi 3 4 4 5 4 20
45 sdr.candra 5 5 5 4 3 22
46 bpk tohir 3 4 4 4 4 19
47 ibu wasem 4 5 5 4 4 22
48 sdr.sebri 2 5 5 4 4 20
49 sdr.slamet 5 3 3 4 3 18
50 sdr.sule 4 5 5 4 5 23
51 bpk darja 3 3 3 4 5 18
52 ibu peni 5 5 5 4 5 24
53 sdr.kirno 3 4 4 5 5 21
54 ibu carti 5 5 5 5 4 24
55 sdr.iman 3 4 4 4 5 20
56 bpk diki 4 5 5 4 4 22
57 ibu wati 2 5 3 5 3 18
58 sdri.imas 5 3 5 4 3 20
59 sdr.nailul 4 5 3 4 5 21









1 2 3 4 5 TOTAL
1 bpk.malik 2 5 4 4 4 19
2 ibu sus 3 4 4 4 4 19
3 sdr.adi 5 3 4 5 4 21
4 sdr.johan 4 5 4 3 5 21
5 sdr.aziz 2 5 4 3 4 18
6 bpk.mul 3 4 4 5 4 20
7 ibu har 5 3 3 4 3 18
8 mba Titi 5 4 4 4 3 20
9 mba Eny 3 4 4 5 4 20
10 sdr.imam 5 3 3 4 4 19
11 bpk. Darja 4 5 4 5 5 23
12 ibu romlah 3 3 3 3 3 15
13 sdr.tedi 5 5 4 4 3 21
14 sdr.rinto 3 4 5 4 5 21
15 mba.pitri 4 4 3 3 5 19
16 bpk.udin 4 4 3 4 5 20
17 ibu ipah 5 5 4 4 3 21
18 mba.nurul 3 4 4 4 3 18
19 sdr.darto 4 5 3 3 3 18
20 sdr.zenal 2 5 4 5 4 20
21 ibu ning 3 4 4 5 4 20
22 bpk.dur 5 3 3 5 4 20
23 sdr.jepri 4 5 4 5 5 23
24 sdr.nanto 3 3 4 4 3 17
25 ibu siti 5 5 3 5 3 21
26 bpk.kirom 3 4 4 4 5 20
27 ibu war 5 5 4 3 3 20
28 sdr.unus 3 4 3 3 3 16
29 sdr.karyadi 4 5 3 5 3 20
30 bpk zam 2 5 5 5 4 21
31 bpk alfan 5 3 4 4 4 20
32 ibu likha 4 5 4 4 5 22
33 sdri.debi 3 3 4 5 3 18
34 sdr.putra 5 5 4 3 3 20
35 sdr.aan 3 4 4 3 5 19
36 bpk sobirin 5 5 4 5 3 22
37 sdr.raden 3 4 4 4 3 18
38 sdr.fandu 4 5 4 4 3 20
39 ibu siska 2 5 5 5 4 21
40 sdr.cas 5 3 4 4 4 20
41 bpk.hartoyo 4 5 4 5 5 23
42 ibu sakila 3 3 4 3 3 16
43 sdr.rian 5 5 5 4 3 22
44 sdr.ferdi 3 4 5 4 5 21
45 sdr.candra 5 5 4 3 3 20
46 bpk tohir 3 4 4 4 3 18
47 ibu wasem 4 5 4 4 3 20
48 sdr.sebri 2 5 4 4 4 19
49 sdr.slamet 5 3 4 3 4 19
50 sdr.sule 4 5 4 5 5 23
51 bpk darja 3 3 4 5 3 18
52 ibu peni 5 5 4 5 3 22
53 sdr.kirno 3 4 5 5 5 22
54 ibu carti 5 5 5 4 3 22
55 sdr.iman 3 4 4 5 3 19
56 bpk diki 4 5 4 4 3 20
57 ibu wati 5 3 5 3 4 20
58 sdri.imas 4 5 4 3 5 21
59 sdr.nailul 3 3 4 5 3 18









1 2 3 4 5 TOTAL
1 bpk.malik 5 5 2 5 4 21
2 ibu sus 3 4 3 4 4 18
3 sdr.adi 4 4 5 3 5 21
4 sdr.johan 4 4 4 5 3 20
5 sdr.aziz 2 5 2 5 3 17
6 bpk.mul 3 4 3 4 5 19
7 ibu har 5 3 5 3 4 20
8 mba Titi 5 4 5 4 4 22
9 mba Eny 3 4 3 4 5 19
10 sdr.imam 5 3 5 3 4 20
11 bpk. Darja 4 5 4 5 5 23
12 ibu romlah 3 3 3 3 3 15
13 sdr.tedi 5 5 5 5 4 24
14 sdr.rinto 3 4 3 4 4 18
15 mba.pitri 4 4 4 4 3 19
16 bpk.udin 4 4 4 4 4 20
17 ibu ipah 5 5 5 5 4 24
18 mba.nurul 3 4 3 4 4 18
19 sdr.darto 4 5 4 5 3 21
20 sdr.zenal 2 5 2 5 5 19
21 ibu ning 3 4 3 4 5 19
22 bpk.dur 5 3 5 3 5 21
23 sdr.jepri 4 5 4 5 5 23
24 sdr.nanto 3 3 3 3 4 16
25 ibu siti 5 5 5 5 5 25
26 bpk.kirom 3 4 3 4 4 18
27 ibu war 5 5 5 5 3 23
28 sdr.unus 3 4 3 4 3 17
29 sdr.karyadi 4 5 4 5 5 23
30 bpk zam 2 5 2 5 5 19
31 bpk alfan 5 3 5 3 4 20
32 ibu likha 4 5 4 5 4 22
33 sdri.debi 3 3 3 3 5 17
34 sdr.putra 5 5 5 5 3 23
35 sdr.aan 3 4 3 4 3 17
36 bpk sobirin 5 5 5 5 5 25
37 sdr.raden 3 4 3 4 4 18
38 sdr.fandu 4 5 4 5 4 22
39 ibu siska 2 5 2 5 5 19
40 sdr.cas 5 3 5 3 4 20
41 bpk.hartoyo 4 5 4 5 5 23
42 ibu sakila 3 3 3 3 3 15
43 sdr.rian 5 5 5 5 4 24
44 sdr.ferdi 3 4 3 4 4 18
45 sdr.candra 5 5 5 5 3 23
46 bpk tohir 3 4 3 4 4 18
47 ibu wasem 4 5 4 5 4 22
48 sdr.sebri 2 5 2 5 4 18
49 sdr.slamet 5 3 5 3 3 19
50 sdr.sule 4 5 4 5 5 23
51 bpk darja 3 3 3 3 5 17
52 ibu peni 5 5 5 5 5 25
53 sdr.kirno 3 4 3 4 5 19
54 ibu carti 5 5 5 5 4 24
55 sdr.iman 3 4 3 4 5 19
56 bpk diki 4 5 5 5 4 23
57 ibu wati 2 5 4 3 3 17
58 sdri.imas 5 3 3 5 3 19
59 sdr.nailul 4 5 5 3 5 22









1 2 3 4 5 TOTAL
1 bpk.malik 2 5 5 4 4 20
2 ibu sus 3 4 4 4 4 19
3 sdr.adi 5 3 4 5 4 21
4 sdr.johan 4 5 4 3 5 21
5 sdr.aziz 2 5 5 3 4 19
6 bpk.mul 3 4 4 5 4 20
7 ibu har 5 3 3 4 3 18
8 mba Titi 5 4 4 4 3 20
9 mba Eny 3 4 4 5 4 20
10 sdr.imam 5 3 3 4 4 19
11 bpk. Darja 4 5 5 5 5 24
12 ibu romlah 3 3 3 3 3 15
13 sdr.tedi 5 5 5 4 3 22
14 sdr.rinto 3 4 4 4 5 20
15 mba.pitri 4 4 4 3 5 20
16 bpk.udin 4 4 4 4 5 21
17 ibu ipah 5 5 5 4 3 22
18 mba.nurul 3 4 4 4 3 18
19 sdr.darto 4 5 5 3 3 20
20 sdr.zenal 2 5 5 5 4 21
21 ibu ning 3 4 4 5 4 20
22 bpk.dur 5 3 3 5 4 20
23 sdr.jepri 4 5 5 5 5 24
24 sdr.nanto 3 3 3 4 3 16
25 ibu siti 5 5 5 5 3 23
26 bpk.kirom 3 4 4 4 5 20
27 ibu war 5 5 5 3 3 21
28 sdr.unus 3 4 4 3 3 17
29 sdr.karyadi 4 5 5 5 3 22
30 bpk zam 2 5 5 5 4 21
31 bpk alfan 5 3 3 4 4 19
32 ibu likha 4 5 5 4 5 23
33 sdri.debi 3 3 3 5 3 17
34 sdr.putra 5 5 5 3 3 21
35 sdr.aan 3 4 4 3 5 19
36 bpk sobirin 5 5 5 5 3 23
37 sdr.raden 3 4 4 4 3 18
38 sdr.fandu 4 5 5 4 3 21
39 ibu siska 2 5 5 5 4 21
40 sdr.cas 5 3 3 4 4 19
41 bpk.hartoyo 4 5 5 5 5 24
42 ibu sakila 3 3 3 3 3 15
43 sdr.rian 5 5 5 4 3 22
44 sdr.ferdi 3 4 4 4 5 20
45 sdr.candra 5 5 5 3 3 21
46 bpk tohir 3 4 4 4 3 18
47 ibu wasem 4 5 5 4 3 21
48 sdr.sebri 2 5 5 4 4 20
49 sdr.slamet 5 3 3 3 4 18
50 sdr.sule 4 5 5 5 5 24
51 bpk darja 3 3 3 5 3 17
52 ibu peni 5 5 5 5 3 23
53 sdr.kirno 3 4 4 5 5 21
54 ibu carti 5 5 5 4 3 22
55 sdr.iman 3 4 4 5 3 19
56 bpk diki 5 3 5 4 4 21
57 ibu wati 4 5 5 3 5 22
58 sdri.imas 3 3 3 3 3 15
59 sdr.nailul 5 5 5 5 3 23









  /VARIABLES=pertanyaan1 pertanyaan2 pertanyaan3 pertanyaan4 
pertanyaan5 xtotal 
  /PRINT=TWOTAIL NOSIG 






[Dataset1] D:\pengujian kuisioner\Data spss\PELUANG.sav 
 
Correlations 
 pertanyaan1 pertanyaan2 pertanyaan3 pertanyaan4 pertanyaan5 xtotal 
pertanyaan1 Pearson Correlation 1 -.026 .839** .138 -.077 .725** 
Sig. (2-tailed)  .842 .000 .293 .561 .000 
N 60 60 60 60 60 60 
pertanyaan2 Pearson Correlation -.026 1 .036 .765** .111 .573** 
Sig. (2-tailed) .842  .784 .000 .399 .000 
N 60 60 60 60 60 60 
pertanyaan3 Pearson Correlation .839** .036 1 -.025 -.033 .708** 
Sig. (2-tailed) .000 .784  .849 .804 .000 
N 60 60 60 60 60 60 
pertanyaan4 Pearson Correlation .138 .765** -.025 1 .054 .598** 
Sig. (2-tailed) .293 .000 .849  .682 .000 
N 60 60 60 60 60 60 
pertanyaan5 Pearson Correlation -.077 .111 -.033 .054 1 .299* 
Sig. (2-tailed) .561 .399 .804 .682  .020 
N 60 60 60 60 60 60 
xtotal Pearson Correlation .725** .573** .708** .598** .299* 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .020  
N 60 60 60 60 60 60 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 












  /VARIABLES=pertanyaan1 pertanyaan2 pertanyaan3 pertanyaan4 
pertanyaan5 
  /SCALE('ALL VARIABLES') ALL 






[Dataset1] D:\pengujian kuisioner\Data spss\KELEMAHAN.sav 
 
 




Case Processing Summary 
 N % 
Cases Valid 60 100.0 
Excludeda 0 .0 
Total 60 100.0 



















Kendaraan Distribusi CV.BAHARI FOOD SUMURPANGGANG KOTA TEGAL 
 
 
 
 
